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Introducción 
El presente trabajo presenta una propuesta de un plan de marketing para la empresa 
Compañía California S.A y su producto Marboquin®. El interés de este trabajo surge por LA 
necesidad que tiene la empresa de posicionar este producto en un porcentaje de mercado mayor 
del que ocupa en la actualidad ya que su participación es mínima. 
Asimismo, la ventaja que presenta el producto Marboquin® frente a otros antibióticos 
del sector de mascotas, radica en el hecho de que este posee una molécula que elimina a todas las 
bacterias que se han hecho resistentes a los antibióticos tradicionales. 
Para la ejecución de este proyecto, se realizó una encuesta dirigida a los consultorios 
veterinarios de la localidad de Chapinero, enfocada en las líneas de antibióticos veterinarios. Por 
medio de esta encuesta se logró identificar la percepción de los participantes con respecto al 
producto, de la misma manera se pudo establecer con claridad el nivel de reconocimiento del 
producto en relación con su calidad y eficacia. 
Ciertamente, una vez elaborado el plan de acción se procedió a realizar una evaluación 
financiera la cual permitió establecer el valor real de la aplicación de este y el tiempo esperado 
para su retorno, también se pudo calcular el porcentaje de ganancia que se espera con este en el 
primer año con un 23% de margen de ganancia y un 53% para el segundo año segundo año. 
Finalmente se, concluye que el plan de acción es viable dado el crecimiento que 
experimente el mercado de las mascotas en el país, además de ser Marboquin un producto sin 
competencia en el sector, por lo cual se recomienda aplicar la propuesta con los presupuestos 
requeridos, así como también fortalecer el departamento de mercadeo al interior de la empresa 
Compañía California S.A. 
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1. Descripción y formulación del problema 
 
En el ámbito farmacológico veterinario encontramos hoy en día, que mucho de los 
antibióticos utilizados en las diferentes patologías más comunes en las mascotas, han generado 
resistencia por parte de las bacterias con relación a estos principios activos. 
Otra definición al termino resistencia bacteriana hace referencia a la insensibilidad de 
una bacteria a un agente antimicrobiano y es una característica específica de cada bacteria 
aislada. Los perros y gatos han comenzado a ser una parte integral de la sociedad, se ha reportado 
que por lo menos una vez en la vida presentan infecciones por bacterias, las cuales son tratadas 
con antibióticos, lo cual ha llevado a la aparición de cepas resistentes (Martínez et al, 2016). 
Asimismo, la utilización indiscriminada de antibióticos y su mal uso desde el punto de 
vista farmacológico en cuanto a su concentración, posología y duración recomendada en su uso, 
conllevan a que cierto tipo de bacterias resistan el efecto del antibiótico y creen esta 
característica, la cual es transmitida a su vez genéticamente a sus réplicas bacterianas 
convirtiendo este tema en un foco de importancia para la salud pública (Instituto nacional de 
salud, 2017). 
De otra parte, los antibióticos son medicamentos esenciales para la salud humana y 
animal, sin embargo, la aparición continua, el desarrollo y la propagación de organismos 
patógenos que son resistentes a estos, son una causa de la creciente preocupación mundial. Por lo 
cual, la Organización Mundial de la Salud (OMS), desarrolla y promueve las pautas para reducir 
el impacto en la salud pública de la resistencia bacteriana asociada al uso de antibacterianos en 
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los alimentos de origen animal. Así mismo, esta organización proporciona apoyo técnico en la 
vigilancia del uso de antibióticos.  
En los últimos cinco años se ha evidenciado una serie de bacterias multi resistentes que 
han surgido en animales de compañía, siendo las más importantes; E.coli productoras de 
betalactamasas (ESBL) y Staphylococcus pseudintermedius resistente a la meticilina (MRSP), 
que a la vez son resistentes a la mayoría de los antibióticos veterinarios convencionales. En 
consecuencia, representan una grave amenaza para la salud animal debido al aumento del riesgo 
de fracaso del tratamiento. Estas bacterias multi resistentes no sólo afectan al paciente en sí, sino 
también son reconocidos como patógenos nosocomiales que pueden propagarse en el ambiente 
hospitalario a través del personal y otras vías. Desde la perspectiva de un dueño estos patógenos 
también representan una carga económica debido a los tiempos más largos de tratamiento, 
hospitalizaciones prolongadas y mayores gastos para el diagnóstico (Valero, 2016). 
Otro de los factores recurrentes y determinantes en la problemática del sector veterinario 
en cuanto el uso y la prescripción de medicamentos farmacológicos, consiste en la utilización 
antibióticos humanos para tratamientos de patologías veterinarias. 
Aunque hay muchas similitudes entre la industria farmacéutica humana y animal, cada 
una de ellas ha tenido que especializarse en el desarrollo de medicamentos específicos para cada 
tipo de pacientes a tratar. La tecnología para el desarrollo de medicamentos para salud animal 
está dirigida a: 1. Proporcionar al consumidor (no al animal) facilidad para adherirse al 
tratamiento, 2. Garantizar la farmacocinética de los medicamentos, 3. Proveer diferenciación de 
los productos en el mercado, 4. Garantizar seguridad tanto para el animal como para el 
propietario o consumidor; sin embargo en el mercado veterinario lograr todos los objetivos es 
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complicado por las múltiples especies y razas, variabilidad en pesos (en los perros la dosis total 
puede variar entre 1 y 12 veces), dificultad para la administración de los medicamentos y por 
consiguiente adherencia a los tratamientos. Las formulaciones diseñadas especialmente para 
animales de compañía han sido basadas en la facilidad de uso para el propietario, aceptación de la 
mascota al medicamento y flexibilidad en las dosis (Martínez et al, 2016). 
Como se puede evidenciar por lo anterior aunque hay una similitud en relación a los 
fármacos humanos y veterinarios, es necesario resaltar que la utilización de algunos es restringida 
en algunas especies animales, por efectos de susceptibilidad al principio activo y variabilidad en 
su dosificación, al igual que son regulados por diferentes entes gubernamentales de control y 
seguimiento de normativas nacionales. El ICA (Instituto Colombiano Agropecuario) para efecto 
veterinario y El INVIMA (Instituto Nacional De Vigilancia De Medicamentos Y Alimentos). 
Basado en lo expuesto , es que surge la motivación de una empresa Colombiana 
dedicada a la fabricación de  productos farmacológicos veterinario de origen nacional y una de 
las líderes de este sector, llamada Compañía California S.A. la cual es una empresa con más de 
20 años de experiencia en el sector, quienes se han consolidado y posicionado como una marca 
que ofrece productos  farmacéuticos veterinarios de calidad y eficacia, logrando un excelente 
cubrimiento a nivel nacional y llegando a mercados internacionales, por lo que hoy nuestros 
productos se comercializan en los países de México, Ecuador, Belice, Guatemala, República 
Dominicana, El Salvador, Honduras, Costa Rica y Panamá. De fabricar y lanzar al mercado 
veterinarios un Antibiótico con características específicas y diferenciales a los ya existentes y 
utilizados habitualmente en el sector veterinario y a su vez que no sean de uso humano por 
efectos de resistencia de las bacterias a este  y normatividad legal. 
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Es de esta forma que el producto Marboquin®, Un antibiótico de nueva generación, 
perteneciente al grupo de las Fluoroquinolonas, de amplio espectro y acción prolongada. El cual 
posee una alta eficacia antibacterial en las patologías más comunes de las mascotas como: 
patologías dermatológicas, respiratorias en vías aéreas altas, patologías renales y Leishmaniosis 
canina como nuevo tratamiento. Marboquin®, es un antibiótico que cumple con las inquietudes 
del sector veterinario, en cuanto a diferenciación de principio activo, ya que es una molécula 
nueva en el mercado farmacéutico nacional y único del sector veterinario registrado en la 
actualidad, al igual que no se presenta como molécula farmacológica en el sector humano. 
La principal acción de las fluoroquinolonas es inhibir la enzima bacteriana, ADN girasa. 
En organismos sensibles, las fluoroquinolonas ejercen una acción bactericida rápida a 
concentraciones relativamente bajas. La marbofloxacina es bactericida contra un amplio espectro 
de organismos grampositivos y gramnegativos. Se determinó la concentración inhibitoria mínima 
(MIC) de los patógenos aislados en estudios clínicos de campo realizados en Estados Unidos 
usando estándares del National Committee for Clinical Laboratory Standards (NCCLS). (Ver 
anexo). 
De otra parte, esta molecula fue descrita por primera vez en 1962 la cual es síntesis de 
una molecula llamada ácido nalidixico, la cual se sintetizo a través de la cloroquina, asimismo, la 
mayor actividad que se obtiene por la incorporación de esta molecula, aumenta actividad contra 
gram positivos, potencia y actividad, unión a la membrana y a la girasa y permite la mayor 
potencia y actividad.     
No obstante, aunque Marboquin® es un producto que no tiene competencia en el 
mercado, su posicionamiento es muy precario en el mercado aunque sus ventas han venido 
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creciendo en el último año, es preciso que dadas sus características que lo hacen único en el 
mercado colombiano, aun no se logra tener un nivel de aceptación mayor en el sector de fármacos 
para animales.  
1.1 Pregunta de Investigación  
De acuerdo a lo anterior, se formula el problema de investigación el cual es definido de 
la siguiente manera: 
¿Qué estrategias de marketing debe incorporar la empresa compañía california S.A. para 
su producto Marboquin® en la ciudad de Bogotá, localidad de chapinero para el año 2018, que 
permitan el posicionamiento de la marca, participación y mantenimiento en el mercado? 
 
1.2 Sistematización del problema 
• ¿Qué participación ha tenido el producto Marboquin® en la línea de antibióticos en el 
mercado durante los últimos 2 años? 
• ¿Qué beneficios proporciona el producto Marboquin® para el tratamiento de 
patologías en caninos y felinos en la ciudad de Bogotá, localidad de chapinero? 
¿Qué antibióticos son prescritos por los veterinarios actualmente para el tratamiento de 
las mismas patologías que controla Marboquin®? 
¿Cuáles son las estrategias de producto, precio, plaza y promoción que permitan 
alcanzar los objetivos del plan de marketing, para impulsar el producto Marboquin®? 
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1.3 Justificación 
La importancia de formular un plan de marketing para el producto Marboquin® del 
laboratorio de productos farmacéuticos veterinarios Compañía California  S.A, surge a raíz de la 
búsqueda de conseguir una mayor penetración en el mercado veterinario de mascotas, y en lo 
especifico a la parte de antibióticos, siendo Marboquin® un producto con principio activo 
novedoso (Marbofloxacina), ya que, no existente en el mercado nacional veterinario un producto 
con características de larga acción, efecto de amplio espectro y seguro en los tratamientos. 
Así que, la finalidad es establecer la recordación en la mente de los médicos 
prescriptores el nombre de Marboquin® como primera elección en el tratamiento de patologías 
bacterianas tanto en perros como en gatos, y de esta manera incrementar tanto el posicionamiento 
de la marca como el del producto de esta compañía.  
Así pues, es un hecho que las mascotas dejaron de ser animales de compañía, para 
convertirse en miembros de la familia. Por ejemplo, en el caso de parejas jóvenes que no tienen 
hijos y llenan la necesidad de dar afecto y protección con un perro, un gato u otro animal 
doméstico (El Colombiano, Mercado de mascotas crece, Colombia es cuarto en América 
Latina). Por ende, la importancia de prevenir y tratar de manera oportuna, rápida y eficaz los 
casos de enfermedades que se puedan presentar en este tipo de mascotas. Si bien no se puede 
garantizar que no se transfieran estos agentes desde las mascotas a sus propietarios, si se puede 
minimizar los riesgos de contagio siguiendo unas normas básicas de convivencia con el animal y 
de manejo del mismo, y es aquí donde el médico veterinario toma un papel preponderante como 
asesor en la relación, para evitar la transmisión de enfermedades zoonóticas, y como vigía de la 
salud de la mascota (Gómez L, Atehortua & C, Orozco S, 2007). 
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Expuesto lo anterior la compañía california s.a., ve la oportunidad de impulsar  un 
antibiótico de uso veterinario enfocado en tratar las patologías más comunes que afectan a las 
mascotas (dermatológico, urinario y respiratorio), es por este motivo que se realizara la 
formulación de este plan de marketing, orientando los conocimientos obtenidos durante la 
especialización en gerencia de mercadeo y estrategia de ventas, diseñando un plan de mercadeo 
para dar a conocer y posteriormente posicionar el producto Marboquin® en el creciente mercado 
de las mascotas. 
1.4 Objetivos 
Objetivo general  
Formular un plan de marketing para el producto Marboquin® de la empresa compañía 
california S.A., en la ciudad de Bogotá D.C localidad de chapinero para el año 2018. 
Objetivo específicos 
 Realizar un diagnóstico del producto Marboquin® para la compañía california S.A. 
 Establecer los objetivos estratégicos factibles de compañía california para el crecimiento 
del producto Marboquin® 
 Definir las estrategias que permitan alcanzar los objetivos del plan de marketing para el 
producto Marboquin® de la compañía california S.A. 
 Evaluar la viabilidad financiera del plan de marketing para el producto Marboquin® de la 
compañía california S.A. 
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2. Marco de referencia 
2.1 Marco teórico. 
2.2 ¿Qué es marketing? 
El marketing es, no cabe duda, uno de esos términos mágicos de los que los empresarios 
y gentes de empresa en general echa mano casi constantemente. Sin embargo, la complejidad y 
amplitud de este término puede llegar a confundir incluso a los más directamente afectados por 
él. Efectivamente, podríamos encontrar tantas definiciones de marketing como autores la han 
retratado, pero en todas ellas se aprecia un elemento aglutinador, un máximo común denominador 
que las identifica por igual: hablar de marketing es hablar de consumidor, del usuario o del 
cliente como receptor y, por tanto, como punto de referencia básico de la actividad empresarial. 
El objetivo del marketing deberá orientarse, por tanto, hacia la satisfacción de las necesidades del 
cliente, consumidor o usuario mejor que la competencia, produciendo beneficios para la empresa 
(Ancin, 2008). 
2.3 Marketing Farmacéutico  
El marketing farmacéutico es un sistema total de actividades que incluye un conjunto de 
procesos mediante los cuales se identifican las necesidades particulares de un grupo de individuos 
y las comunes de una gran población. Estas acciones en su mayoría tienen como target a los 
profesionales facultados para prescribir, farmacias, entidades de salud y pacientes (medicamentos 
de libre venta). Recordando que el consumidor de medicamentos no toma la decisión de compra a 
través de un proceso consiente y personal, en este mercado el sujeto consumidor compra y 
consume lo que su médico le ordena en la frecuencia y las cantidades que le son formuladas. Por 
eso la concentración de la promoción y la distribución se concentran en el target antes 
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mencionado. La importancia del marketing farmacéutico radica en que la industria farmacéutica 
invierte billones de dólares en investigación y desarrollo, así mismo la inversión en 
mercadotecnia aumenta, este comportamiento se da porque el entorno donde participa esta 
industria es altamente cambiante, y el sector farmacéutico requiere del establecimiento de redes 
de comunicación más amplias (El mercado farmacéutico, S.F). 
2.4 La Industria Farmacéutica Veterinaria 
Este es un sector muy dinámico, donde sus participantes cuentan con importantes 
inversiones de capital, tecnología y recurso humano. Su objetivo principal es ofrecer productos de 
calidad dirigidos a la producción y protección animal, contribuyendo al fortalecimiento del sector 
pecuario del país. Los laboratorios nacionales adoptan desarrollos y procesos tecnológicos 
adaptándolos a las necesidades del país, buscando dar el mejor soporte para la comercialización 
de sus productos, buscando ser más eficientes en el mercado veterinario, para tal fin, algunas 
empresas tienen sus plantas de producción propias o contratan a los denominados productores por 
contrato o laboratorios maquiladores, (los cuales también deben contar con certificación en 
Buenas Prácticas de Manufactura - BPM) tomando un papel importante en la producción de 
medicamentos, elaborando productos de características similares destinados a diferentes 
compañías o laboratorios con registro del Instituto Colombiano Agropecuario (ICA) y que son las 
encargadas de su comercialización. 
Las infecciones con bacterias resistentes a los antibióticos resultan en aumento de la 
mortalidad, la morbilidad y el impacto social y económico. Para 2050, se estima que hay 10 
millones de muertes por año globalmente será atribuible a la resistencia a los antimicrobianos, 
con un costo económico acumulado de US $ 100 billones. Los gobiernos de todo el mundo se han 
movilizado para abordar esta apremiante preocupación de salud pública en el reciente Cumbre del 
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G20 y la reunión del General de la ONU Asamblea. Además, la OMS ha creado un conjunto de 
estrategias para combatir el aumento de la resistencia a los antibióticos, que incluyen mejorar el 
saneamiento y la higiene para reducir tasas de infección y optimizar el uso (y prevenir el uso 
excesivo) de antibióticos tanto en humanos como en animales. . (Tang et al, 2017, p.2)  
2.5 Comportamiento del Consumidor  
Según Arellano (2002), el concepto de comportamiento del consumidor significa 
“aquella actividad interna o externa del individuo o grupo de individuos dirigida a la satisfacción 
de sus necesidades mediante la adquisición de bienes o servicios” (p.18). Entonces, se habla de 
un comportamiento dirigido de manera específica a la satisfacción de necesidades mediante el 
uso de bienes o servicios o de actividades externas (búsqueda de un producto, compra física y el 
transporte del mismo) y actividades internas (el deseo de un producto, lealtad de marca, 
influencia psicológica producida por la publicidad). 
 
2.6 Marco conceptual. 
Amplio espectro: Se refiere a un antibiótico que actúa contra una amplia gama de 
bacterias patógenas, tanto contra bacterias gram positivas como gram negativas. 
Antibiótico: Que destruye los microorganismos que producen enfermedades e 
infecciones. 
BPM: Buenas prácticas de manufactura, Normas, procesos y procedimientos de carácter 
técnico que aseguran la calidad de los medicamentos, biológicos, cosméticos y demás 
preparaciones farmacéuticas. Al respecto se adoptan las Buenas Prácticas de Manufactura 
expedidas por la Organización Mundial de la Salud (OMS).  
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Control de calidad: Conjunto de operaciones destinadas a garantizar en todo momento 
la producción uniforme de lotes de productos que satisfagan las normas de identidad, actividad, 
pureza e integridad dentro de los parámetros establecidos. 
Empresa: Es una unidad económico-social, integrada por elementos humanos, 
materiales y técnicos, que tiene el objetivo de obtener utilidades a través de su participación en el 
mercado de bienes y servicios. Para esto, hace uso de los factores productivos (trabajo, tierra y 
capital).  
Estrategia: Es un plan que especifica una serie de pasos o de conceptos nucleares que 
tienen como fin la consecución de un determinado objetivo. 
Medicamento: Toda droga o principio activo o mezcla de estos, con o sin adición de 
sustancias auxiliares, presentada bajo una forma farmacéutica, en empaques o envases y rotulado 
listo para su distribución y uso, empleado con fines de diagnóstico, prevención, control o 
tratamiento de las enfermedades de los animales. 
Matriz DOFA: (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas). Instrumento 
metodológico que sirve para identificar acciones viables mediante el cruce de variables, en el 
supuesto de que las acciones estratégicas deben ser ante todo acciones posibles. 
Patología: Parte de la medicina que estudia los trastornos anatómicos y fisiológicos de 
los tejidos y los órganos enfermos, así como los síntomas y signos a través de los cuales se 
manifiestan las enfermedades y las causas que las producen. 
Plaza: También conocida como Posición o Distribución, incluye todas aquellas 
actividades de la empresa que ponen el producto a disposición del mercado meta. 
 
 
24 
 
Marketing mix: Combinación de los distintos instrumentos comerciales utilizados en la 
estrategia, favoreciendo la utilización de algunos de ellos en detrimento de otros. 
Insumos agropecuarios: Todo producto natural, sintético o biológico, o de origen 
biotecnológico, utilizado para promover la producción pecuaria, así como para el diagnóstico, 
prevención, control, erradicación y tratamiento de las enfermedades, plagas y otros agentes 
nocivos que afecten a las especies animales o a sus productos. Comprende también los 
cosméticos o productos destinados al embellecimiento de los animales y otros que utilizados en 
los animales y su hábitat restauren o modifiquen las funciones orgánicas, cuiden o protejan sus 
condiciones de vida. Se incluyen en esta definición alimentos y aditivos. 
Zoonosis: Cualquier enfermedad propia de los animales que incidentalmente puede 
comunicarse a las personas. 
 
2.7 Marco Legal 
La Industria veterinaria en el país está debidamente normatizada y contralada por 
entidades del Estado, tales como el Ministerio de Agricultura y el Instituto Colombiano 
Agropecuario – ICA, quien además certifica en Buenas Prácticas de Manufactura. El Instituto 
Colombiano Agropecuario (ICA) a través del decreto 4765 del 18 de diciembre de 2008, Artículo 
5°. Objeto. El Instituto Colombiano Agropecuario, Ica, tiene por objeto contribuir al desarrollo 
sostenido del sector agropecuario, pesquero y acuícola, mediante la prevención, vigilancia y 
control de los riesgos sanitarios, biológicos y químicos para las especies animales y vegetales, la 
investigación aplicada y la administración, investigación y ordenamiento de los recursos 
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pesqueros y acuícolas, con el fin de proteger la salud de las personas, los animales y las plantas y 
asegurar las condiciones del comercio. (El Instituto Colombiano Agropecuario, 2017) 
 
2.8 Medicamentos biológicos veterinarios 
                  Ejerce el control técnico-científico de la producción, comercialización y uso de los 
biológicos y de los medicamentos veterinarios para mejorar la condición sanitaria de los 
animales.  
Registra, inspecciona, vigila y controla los medicamentos y biológicos veterinarios, al 
igual que su producción, control de calidad, comercialización, importación y uso; a la vez que 
aplica controles a la importación de materias primas destinadas a la elaboración de dichos 
productos.  
Con base en el Informe 32 de la Organización Mundial de la Salud, OMS, el ICA 
certifica en Buenas Prácticas de Manufactura, BPM, a las empresas productoras y productoras 
por contrato de medicamentos y productoras de biológicos veterinarios (instituto colombiano 
agropecuario, 2017). 
 
2.9 Marco geográfico 
El estudio se llevara cabo en la ciudad de Bogotá D.C, localidad de chapinero en donde 
se formulara un plan de marketing para el producto Marboquin® de la empresa compañía 
california S.A. 
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La localidad de Chapinero es la número 2 de Bogotá, está ubicada en el centro-oriente 
de la ciudad y limita, al norte, con la calle 100 y la vía a La Calera, vías que la separan de la 
localidad de Usaquén; por el occidente, el eje vial Autopista Norte-Avenida Caracas que la separa 
de las localidades de Barrios Unidos y Teusaquillo; en el oriente, las estribaciones del páramo de 
Cruz Verde, la Piedra de la Ballena, el Pan de Azúcar y el cerro de la Moya, crean el límite entre 
la localidad y los municipios de La Calera y Choachí. El río Arzobispo (calle 39) define el límite 
de la localidad al sur, con la localidad de Santa Fe. Demográfico. 
3. Diseño metodológico 
El enfoque de esta investigación es concluyente, puesto que se busca establecer unas 
soluciones para que la empresa Compañía California S.A logre tener un margen de participación 
más amplio de su producto Marboquin® en el mercado colombiano, partiendo del estudio 
realizado en la localidad de Chapinero en Bogotá. Asimismo, la investigación es de tipo 
descriptivo puesto que se analizó la información a partir de una muestra de 27 encuestados en 
total.  
Así que, este proyecto busca elaborar un plan de marketing para la empresa Compañía 
California S.A, en el cual se realizó proyecto de investigación descriptivo, mediante el uso de una 
técnica cuantitativa (encuesta) con el fin de implementar mejoras en el plan de mercadeo de la 
empresa para su producto Marboquin®. 
 
3.1 Fases de la investigación 
Fase 1: realización de un diagnostico tanto del mercado como del como de la situación de del 
desarrollo del producto Marboquin® en la empresa. 
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Fase 2: definición de los objetivos cualitativos y cuantitativos. 
Fase 3: diseño del instrumento de recolección de la información  
Fase 4: análisis de y procesamiento de la información recopilada en el trabajo de campo 
Fase 5: presentación de los resultados, conclusiones y recomendaciones. 
3.2 Población 
La población a la cual se le aplicó la encuesta fue definida por los almacenes mayoristas 
agropecuarios que cuentan con tiendas especializadas en mascotas y están ubicados en la ciudad 
de Bogotá D.C, localidad de Chapinero: Ceba, Animal`s Ltda, Exiagricola, Concentrados del 
norte y Paisagro; los cuales son distribuidores directos de la línea de mascota de compañía 
California S.A, que a su vez desarrollan la consulta médica veterinaria y tres clínicas 
 
 
28 
 
Cuadro 1: Herramienta de información  
 
Fuente: Los autores 
Objetivos Tecnicas de Recolección de Datos Instrumentos de Recolección de Datos 
Fase 1. 
¿Dónde 
estamos?
Se realizara un diagnóstico tanto del mercado 
y el entorno como de la situación del desarrollo 
del producto Marboquin®  en la  empresa 
california S.A. 
La técnica más apropiada para ello es el 
análisis DAFO, que sirve para definir las 
debilidades y fortalezas de la empresa 
desde el punto de vista interno, así como 
las oportunidades y amenazas que 
presentan el entorno y el mercado en el 
que opera.
Documentos corporativos,   Informacion 
empresarial.     Agremiacion aprovet 
(Asociacion nacional de Laboratorios de 
Productos Veterinarios).                                             
Investigaciones de fuente secundaria respecto al 
mercado.                                                                       
Resultados de busqueda de Google.
Objetivos cuantitativos.                                         
-Aumento del porcentaje de mercado del 
producto Marboquin®.
- Aumento del volumen de ventas en el 
producto Marboquin®.
Ventas al distribuidor y clientes 
indirectos de compañía california.           
Presupuesto producto Marboquin® Vs 
Ejecutado
Información interna de compañía california en el 
área financiera.                                                                    
Documento de tabulación (Excel)                                                     
Objetivos cualitativos.                                                   
- Lograr que los médicos veterinarios líderes 
del mercado prescriban nuestro producto 
como tratamiento.                                                          
-Fijar un posicionamiento de marca como 
producto que solucione las patologías en las 
mascotas.
Encuesta                                                          
Analisis de los resultados de la encuesta                                                     
Encuesta dirigida a los medicos veterinarios 
lideres de mercado en la localidad de 
chapinero.                                                  
Encuesta dirigida a los asesores comerciales de 
los almacenes veterinarios de la localidad de 
chapinero.                                                  
Documento de tabulación (Excel)                                     
Google forms                                                                                                 
Fase 3.    
¿Qué camino 
seguir?
Definir las estrategias de producto, precio, 
plaza y promoción que permitan alcanzar los 
objetivos del plan de marketing
Matriz de Ansoff.                                          
Productos, precios, promoción, medicos 
veterinarios prescriptores, tecnología y 
asesores comerciales de los almacenes
Encuesta dirigida a los medicos veterinarios 
lideres de mercado en la localidad de 
chapinero.                                                  
Encuesta dirigida a los asesores comerciales de 
los almacenes veterinarios de la localidad de 
chapinero.                                                                  
Página web del distribuidor                                         
Fase 4. 
Evaluar la viabilidad financiera para llevar a 
cabo el plan de marketing propuesto.
Presupuestos de ventas,                 
Estados financieros, TIR, VPN,  flujo de 
caja                                         gastos de 
mercadeo                                                
- Desglosado por acciones
- Expresado en términos monetarios
Información interna de compañía california en el 
área financiera.                                                                    
Documento de tabulación (Excel)                                                     
Fase 2.         
¿A dónde 
queremos ir? 
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3.3 Tamaño de la muestra 
La población a la cual se le va a aplicar la encuesta está definida por los almacenes 
mayoristas agropecuarios que cuentan con tiendas especializadas en mascotas y están ubicados en 
la ciudad de Bogotá D.C, localidad de chapinero: Ceba, Animal`s Ltda, Exiagricola, 
Concentrados del norte y Paisagro; los cuales son distribuidores directos de la línea de mascota 
de compañía california, que a su vez desarrollan la consulta médica veterinaria y tres clínicas 
veterinarias especializadas en mascotas de la localidad de chapinero con médicos líderes de 
opinión: clínica veterinaria villa animal, veterinaria zoohogar y veterinaria Dr. Camilo pinzón. 
Debido a que el tamaño de la población es reducido el instrumento se aplicara a toda la 
población. 
Cuadro: Población a encuestar  
ELEMENTO Almacenes Mayoristas Agropecuarios, Clínicas veterinarias que 
comercializan productos veterinarios para mascotas. 
UNIDAD DE 
MUESTREO 
Médicos veterinarios y Asesores comerciales 
EXTENSION Bogotá D.C, localidad de chapinero 
TIEMPO 4 semanas 
MEDICOS 
VETERINARIOS 
11 Médicos veterinarios de los almacenes agropecuarios y 3 Médicos 
veterinarios de las clínicas veterinarias líderes de opinión.  
ASESORES 
COMERCIALES 
13 Asesores líderes de mostrador 
Fuente: Los autores 
Almacenes mayoristas: 
 Ceba 
 Animal`s Ltda 
 Exiagricola 
 Concentrados del norte 
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 Paisagro 
Clínicas veterinarias: 
 Clínica veterinaria villa animal 
 Veterinaria zoohogar  
 Veterinaria Dr. Camilo pinzón 
3.4 Técnica e instrumento  
 
Para la orientación de acciones y estrategias se diseñó una encuesta con el objetivo de 
recolectar información la cual permitirá a la empresa entender las necesidades y percepción de 
los clientes actuales frente al uso de antibióticos y conocimiento del marboquin®. (Anexo 1). 
 
Cuadro 3: ficha técnica de la encuesta  
UNIVERSO Distribuidores mayoristas de productos 
veterinarios y clínicas veterinarias. 
AREA DE COBERTURA Bogotá D.C, localidad de chapinero 
TECNICA DE RECOLECCION DE DATOS Encuesta 
TAMAÑO DE LA MUESTRA Censo aplicado a toda la población  
OBJETIVO DE LA ENCUESTA Conocer y comprender el grado de aceptación 
por parte de los almacenes mayoristas 
agropecuarios y clínicas veterinarias en la 
localidad de chapinero frecuencias en las 
patologías y uso de antibióticos. 
TEMA O TEMAS A LOS QUE SE REFIERE Uso de antibióticos, frecuencia en las 
patologías enunciadas, conocimiento del 
Marboquin®. 
No. DE PREGUNTAS FORMULADAS 9 
Fuente: Los autores 
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4. Contextualización empresarial 
4.1 Reseña histórica  
 
Laboratorios California S.A. es una compañía que nació hace 50 años y desde entonces 
está dedicada al desarrollo, producción y comercialización de medicamentos al servicio de la 
salud de los colombianos con una imagen de seriedad y compromiso con la comunidad y el 
cuerpo médico. Laboratorios California S.A. es entonces una compañía productora y 
comercializadora de una gama de productos, que van desde los medicamentos éticos hasta 
genéricos, tanto humanos como veterinarios. 
Moderna planta de producción Laboratorios California S.A. consciente de su 
compromiso con la comunidad y la calidad, ha determinado como eje de su funcionamiento su 
Política de calidad que consigna: Laboratorios California S.A. es una empresa farmacéutica líder 
en la elaboración y comercialización de productos para uso humano y veterinario, comprometida 
con el aseguramiento de la calidad de sus productos y servicios, garantizando la satisfacción de 
las necesidades de sus clientes. 
Con más de 20 años de experiencia en el sector, compañía california se ha consolidado y 
posicionado como una marca que ofrece productos farmacéuticos veterinarios de calidad y 
eficacia, logrando un excelente cubrimiento a nivel nacional y llegando a mercados 
internacionales, por lo que hoy sus productos se comercializan en los países de México, Ecuador, 
Belice, Guatemala, República Dominicana, El Salvador, Honduras, Costa Rica y Panamá. La 
calidad y el servicio que le caracteriza han sido la llave que ha abierto las puertas de estos países, 
brindándole la oportunidad de consolidarse en sus mercados y de recibir un enorme 
reconocimiento por parte de médicos y pacientes. 
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4.2 Misión  
 
La Compañía California se dedica a satisfacer las necesidades farmacéuticas y 
nutracéuticas veterinarias del mercado latinoamericano, contribuyendo así a la salud y la 
productividad animal, generando rentabilidad y bienestar corporativo. Superamos las expectativas 
de productores, profesionales y distribuidores con soluciones soportadas técnicamente regidos 
por la ética, el profesionalismo, el respeto al medio ambiente con el cumplimiento de las normas, 
destacándonos por la innovación y capacitación constante. 
4.2 Visión 
 
              La Compañía California S.A, se ve dentro de las primeras compañías farmacéuticas 
veterinarias de la facturación en Colombia y con un crecimiento sostenido en las operaciones 
internacionales, consolidando la relación con nuestros clientes, ampliando la cobertura a dieciséis 
(16) países de Latinoamérica, guiados por el seguimiento estricto de nuestra misión, contando 
con tecnología de punta, talento humano competente y el desarrollo del portafolio de productos 
de acuerdo a las necesidades cambiantes del mercado. 
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5. Recursos 
 
Cuadro 4: recursos actividades   
 
Fuente: Los autores 
 
 Visita médica: Correspondiente a la cuantía destinada a gastos como: Café, Aguas, 
onces, Almuerzo etc, en el momento de llevar a cabo una visita con el profesional 
prescriptor o líder de mostradores. 
 Obsequios e incentivos por encuesta: Este monto fue establecido para incentivar la 
colaboración de las personas que nos respondan las respectivas encuestas a formular. En 
nuestro caso puntual, para Profesionales Médicos veterinarios $ 80.000 por cada uno y 
serán 12 Veterinarios en total, para Lideres de mostrador o asesores comerciales 
otorgamos un monto de $ 20.000 y serán 10 personas. En total y haciendo estos cálculos 
obtendremos que: Médicos Veterinarios total $ 960.000 y asesores comerciales $ 200.000 
para un gran total de $ 1.160.000. 
 Gastos administrativos (2 investigadores): Correspondiente al salario básico de los dos 
profesionales, encargados de realizar este proceso: José William Pérez Y Erick Manyoma 
A. Cada uno $ 3.000.000 por mes 
PRESUPUESTO AÑO 2017
SERVICIO DE : JUN JUL AGO SEP OCT NOV TOTAL
DISTRIBUCION MUESTRAS MEDICAS 78.000 78.000 78.000 234.000
VISITA MEDICA 150.000 150.000 150.000 150.000 600.000
OBSEQUIOS E INCENTIVOS POR ENCUESTAS 1.160.000 1.160.000
GASTOS ADMINISTRATIVOS ( 2 INVESTIGADORES) 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 36.000.000
GASTOS ADMINISTRATIVOS  ELEMENTOS 300.000   300.000 300.000 300.000 300.000 1.500.000
SERVICIOS PUBLICOS 170.000 170.000 170.000 170.000 170.000 170.000 1.020.000
ARRENDAMIENTO 450.000 450.000 450.000 450.000 450.000 450.000 2.700.000
PERSONAL EXTERNO( 1 ) 800.000 800.000 800.000 800.000 3.200.000
VIATICOS 1.750.000 1.750.000 1.750.000 1.750.000 1.750.000 1.750.000 10.500.000
VARIOS- IMPREVISTOS 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 3.000.000
TOTAL 9.170.000 8.870.000 11.280.000 10.198.000 10.198.000 10.198.000 59.914.000
GASTOS DE MERCADEO
VALOR MENSUAL
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 Gastos administrativos elementos: Este monto es correspondiente a elementos como lo 
son: Hojas, Esferos, Tornner de impresora, Computador (comprado en Julio). Y el resto 
cada mes $ 300.000 para tal efecto. 
 Servicios públicos: Hace relación a gastos promedios de los servicios en forma mensual 
de: Luz, Agua, Internet en donde estipulamos un rublo de $ 170.000, ´para tal finalidad. 
 Personal externo (1): Monto destinado para el pago de una persona quien nos colaborara 
en el tema de digitación y obtención de datos. 
 Viáticos: Este hace relación al monto para pago de Transporte y alimentación por mes 
que tendremos cada uno de los dos ejecutores del plan mes a mes. Se dio basados en un 
estimado día de $ 35.000 por cada uno y teniendo estimado días laborales por mes de 25 
días nos daría $ 875.000 cada uno de nosotros por mes y entonces multiplicado en 2 da un 
total mes de $ 1.750.000 
 Varios- imprevistos: Como su nombre lo indica este monto va ser estipulado para 
posibles eventualidades o imprevistos que se puedan suscitar en el transcurso de la 
investigación. $ 500.000 
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                Cuadro 5: Cronograma de actividades  
  
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
PRELIMINAR 
Revision de la 
tematica seminario 
de investigacion, 
material 
FORMULACION DEL 
ANTEPROYECTO DE 
INVESTIGACION 
Formulacion del 
problema de 
investigacion, 
objetivos y 
construccion del 
marco teorico  
ELABORACION Y 
VALIDACION DEL 
INSTRUMENTO
Definir los 
instrumentos para 
recoleccion de datos
RECOLECCION DE 
LA INFORMACION 
Aplicación de los 
instrumentos 
definidos a la 
poblacion objetivo 
ORGANIZACIÓN DE 
LA INFORMACION
Organización y 
tabulación de la 
informacion obtenida
ANALISIS DE LA 
INFORMACION 
Analisis de la 
información 
recolectada a traves 
de paquetes 
estadisticos  
INTERPRETACION  
DE LOS 
RESULTADOS
Interpretar la 
Información 
procesada
CONCLUSIONES
Resultados del 
proyecto de 
investigación.
RECOMENDACIONES
Contribuciones a la 
compañía respecto al 
proyecto.
PRESENTACION 
PROYECTO
Sustentación 
proyecto de 
investigación 
DESCRIPCION DE LA 
ACTIVIDAD
OBJETIVO
MAYO JUNIO
SEMANA 18 A 22 SEMANA 22 A 26
2017
SEMANA 26 A 31 SEMANA 31 A 35 SEMANA 35 A 39 SEMANA 39 A 44 SEMANA 44 A 47
JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE
 5.1 Análisis de las cinco fuerzas de Porter 
5.1.1 Rivalidad existente 
En la actualidad el mercado farmacológico nacional no cuenta con una molécula 
igual o similar al principio activo del Marboquin® (marbofloxacina), factor que lo hace 
como un producto único en el mercado veterinario. 
5.1.2 Potenciales competidores 
Como se anunció anteriormente el producto Marboquin® por el momento en la 
línea farmacológica veterinaria y a nivel nacional no cuenta con competidor directo con 
este mismo principio activo (marbofloxacina). 
 
5.1.3 Productos sustitutos  
A continuación se enunciara tres de los principales antimicrobianos existentes en 
el mercado veterinario, que se conforman como sustitutos de Marboquin®. 
Cuadro 6: productos sustitutos  
Ingrediente Activo Nombre comercial  Laboratorio  Precio 
ENROFLOXACINA BAYTRIL 50 mg Bayer $ 20.500 
AMOXICILINA Y 
CLAVULANATO DE 
POTASIO 
UNICLAV 250 mg Agroinsuvet s.a $ 12.500 
CEFALEXINA CEFALEXINA Over 
 
$ 11.500 
 
Fuente: Los autores 
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5.1.4 Poder de negociación de los proveedores 
 
La compañía cuenta con un proveedor reconocido en cuanto a materia prima se 
refiere, es un proveedor con el que se ha vinculado comercialmente desde los inicios de la 
compañía, las materias primas son importadas de varios países de Asia y Europa, en donde 
la decisión de compra se toma acorde al precio que tenga la materia prima en estos países 
tomando el más favorable para la compañía en ese momento. Hasta el momento el 
proveedor es una empresa perfectamente constituida en lo referente a materia prima y no 
presenta riesgo de convertirse en productor de fármacos terminados. Existe un buen 
compromiso para no llegar a una integración hacia delante ni hacia atrás, por el momento, 
entre las dos partes. 
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5.1.5 Análisis cadena de valor  
Cuadro 7: cadena de valor  
 
 Fuente: Los autores 
En este cuadro se describe brevemente las características que posee Compañía 
California en su planta de fabricación de tabletas, (Marboquin) en donde se evidencia una 
sólida y completa estructura, a su vez se enuncia el personal que labora en esta misma, 
siendo un grupo de personas con un excelente nivel y capacitación profesional para llevar a 
cabo la realización de cada uno de sus diferentes actividades. De igual manera, en este 
cuadro se conceptualizan varios factores de suma importancia como lo son, la adquisición 
de materia prima con sus proveedores al igual que el de toda la logística que lleva acabo la 
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compañía para culminar satisfactoriamente el proceso y fabricación de sus productos hasta 
la distribución de estos mismos. 
1. Matrices 
1.1. Matriz DOFA 
 
Cuadro 8: matriz DOFA  
 
Fuente: Los autores 
FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Tener una planta certificada con BMP le brinda la oportunidad 
de proporcionar a la comunidad y al cuerpo médico la más alta 
tecnología en producción y procesos estandarizados que garantizan 
medicamentos veterinarios de óptima calidad,
1. Es una empresa en reorganización por la ley 1116, por lo 
que no se cuentan con capacidad de acudir a créditos 
externos (bancos, proveedores)
2. Posicionamiento de los productos en el mercado nacional e 
internacional veterinario.  Se comercializan en los países de 
México, Ecuador, Belice, Guatemala, República Dominicana, El 
Salvador, Honduras, Costa Rica y Panamá.
2. Falta de area de mercadeo definida para dar a conocer las 
caracterisitcas e importancia del producto marboquin®
3. Profesionales con alto nivel de capacitacion para la asesoria y 
negociación con los medicos veterinarios prescriptores y asesores 
tecnicos.
3. Escaso conocimiento del producto marboquin® por el 
consumidor final 
4. Dado el reconocimiento de la empresa por muchos años a nivel 
nacional contamos con la credibilidad y aceptacion en lo referente 
a la relacion comercial con los distribuidores potenciales del  
mercado.
5. Unicos en el mercado con este principio activo farmacologico, 
que controla estos cuatro tipos de patologia (respiratorias, 
dermatologicas, urinarias y oticas).
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
1. El crecimiento anual del mercado para  mascotas se 
encuentra en aumento registrándose en un 13% para el año 
2016.
F5-03. Como algunos productos antimicrobianos utilizados en el 
sector veterinario crea resistencia por su mal uso y tiempo de 
utilización, ofrecemos la solución con un producto antibacteriano 
efectivo y de amplio espectro, novedoso por su principio activo 
eficaz para el control de las bacterias.
D3-02. Dariamos a conocer un producto novedoso por medio 
del mercadeo para satisfacer las necesidades de un sector que 
viene con un notorio crecimiento en lo relacionado con la 
sanidad de sus mascotas. 
2. Seis de cada diez familias tienen mascotas, por lo que se 
determina que  hay 4,3 millones de perros y 1,4 millones de 
gatos, los cuales han empezado a ser considerados no 
como animal de compañía sino como miembros importantes 
de la familia.
F4-04. Debido a nuestro amplio reconocimiento en el mercado, 
realizariamos el posicionamiento del producto marboquin® con los 
distribuidores mas representativos del sector pecuario.
D2-O1. Por las expectativas de crecimiento constantes en los 
proximos años se buscara implementar un plan de mercadeo, 
para lograr un posicionamiento de producto en este sector.
3. A raiz de la resistencia por parte de las bacterias a 
algunos antibiticos existentes en el mercado , se requiere 
uno novedoso y de ultima generacion.
F1-O4. El estar certificados con BPM (buenas practicas de 
manofactura), garantiza a los distribuidores la calidad del producto 
y de esta forma seguir afianzando el vinculo comercial.
4. Distribucion con los almacenes  Veterinarios mas 
representativos del sector farmacologico veterinario a nivel 
nacional.
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
1. Lanzamiento al mercado por parte de la competencia de 
un producto con el mismo principio activo. 
A1-F1,F3,F4. Afianzar el posicionamiento con credibilidad y 
respaldo ante los distribuidores, basados en la certificacion de 
calidad y servicio (BPM), el profesionalismo de los asesores 
sumado a los años de experiencia obtenidos en este sector 
veterinario. lo cual disminuira la posibilidad de penetración del 
mercado de un producto similar.
D2-A3. Mejorar el area de mercadeo con la introduccion de 
un plan que contrareste al maximo las acciones comerciales 
de los productos sustitutos existentes en el sector veterinario.
2. Productos sustitutos de menor costo y de buen 
posicionamiento en el mercado.
A2-F3. Realizar charlas de capacitacion con medicos veterinarios 
prescriptores y asesores comerciales, donde los profesionales de 
laboratorio resalten las bondades y diferencias del producto 
marboquin® Vs los sustitutos del mercado.
D3-A1. Establecer y ejecutar el plan de mercadeo para el 
posicionamiento y recordación de nombre por parte del 
consumidor final, para cuando se presente la competencia en 
el mercado, pueda exijirlo por su nombre comercial propio 
marboquin®
3. Los laboratorios sustitutos realicen programas agresivos 
de mercadeo y posicionamiento de estos mismos.
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1.2. Matriz Boston Consulting Group (BCG) 
 
 
Cuadro 9: matriz BCG  
 
 
Fuente: Los autores 
 
En la anterior Matriz BCG, podemos analizar desde el punto de vista comparativo, 
los productos Antimicrobianos más utilizados por los Médicos Veterinarios y asesores 
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Comerciales, en las patologías anteriormente referidas; Los cuales en este caso puntual 
serían los productos sustitutos de Marboquin®. 
Podemos evidenciar que Marboquin®, se encuentra como un producto estrella en este 
momento, el cual goza en el mercado actual de una excelente expectativa y posibilidades de 
crecer paulatinamente, para que a futuro se pueda encasillar como un producto (Vaca 
Lechera). 
Se observa claramente que de los productos Antimicrobianos  enunciados y principalmente 
el de principio activo Cefalexina ( Rilexine), son los de mayor prescripción en el mercado, 
para el control de patologías en las mascotas. 
También resaltamos que productos con principio activo Enrofloxacina (Enrovet), se 
constituyen hoy en día como productos aun utilizados en el control de patologías pero con 
un bajo nivel de prescripción y utilización  ( Producto Perro o’ Hueso), no es significativo y 
su uso  se viene reduciendo  por sus bajas respuestas positivas en relación a los resultados 
esperados. 
Y finalmente como producto con mucha expectativa pero con un crecimiento no muy 
notorio (Producto Incógnita), encontramos los de principio activo Amoxicilina más Ácido 
Clavulanico (Clavamox), el cual no tiene en la actualidad un posicionamiento  eficaz en el 
manejo de estas patologías. 
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1.3. Matriz de Ansoff. 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Los autores 
             En la anterior matriz, se evidencian las posibilidades actuales o futuras de la 
empresa en cuanto a productos y mercados, este divide en cuatro alternativas estratégicas 
que son: penetración de mercado, desarrollo de producto, desarrollo de mercados y 
diversificación. Entonces, en cuanto a penetración de mercado, la empresa planea organizar 
charlas y capacitaciones técnicas dirigidas a veterinario prescriptores, igualmente, el 
producto hasta el momento se ha presentado en forma de tabletas por tanto en lo referente a 
Introduccion a  mercado 
farmaceutico 
veterinario. 
Basado en 
capacitaciones y charlas 
tecnicas a fuerzas de 
ventas y Medicos 
Veterinarios 
prescriptores.  
Ingreso al mercado 
de Marboquin 
inyectable. 
Al igual que otra 
concentracion 
diferente a las 
existentes en 
tabletas. 
Desarrollo del 
mercado 
farmacologico 
Veterinario a nivel 
nacional e 
Internacional 
Antibioticos 
inyectables. 
ACTUAL  NUEVO 
ACTUAL 
NUEVO 
PRODUCTO  
M
E
R
C
A
D
O
  
Cuadro 10: matriz Ansoff  
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la diversificación se planea llegar con una presentación inyectable, proyectado en desarrolla 
farmacológico veterinario a nivel nacional e internacional.   
5.2 Mercadeo estratégico 
 
5.3 Objetivos cuantitativos  
 
 
 Aumento del porcentaje de mercado del producto Marboquin®. 
 Aumento del volumen de ventas en el producto Marboquin®.  
 
                   
                     Cuadro 11: Ventas Marboquin 2016 vs 2017 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                 Fuente: Datos ventas compañía california. 
 
5.4 Ventas Marboquin® 2016 Vs 2017 
  
Basados en los resultados de ventas obtenidos en el pasado año 2016 y haciendo 
un comparativo de lo que se lleva a octubre de 2017 en ventas, hemos podido evidenciar un 
VENTAS UNIDADES MARBOQUIN BOGOTA CANTIDADES 
           AÑO   2016   
MARBOQUIN 25 CJA X 30 TAB 908 
MARBOQUIN 25  Mg TAB FCO X 10 TAB 967 
MARBOQUIN 50 CJA X 30 TAB 1154 
MARBOQUIN 50 Mg TAB FCO X 10 TAB 934 
                      TOTAL 3963 
      AÑO  2017 ( CIFRAS A OCTUBRE)   
MARBOQUIN 25 CJA X 30 TAB 999 
MARBOQUIN 25  Mg TAB FCO X 10 TAB 1015 
MARBOQUIN 50 CJA X 30 TAB 981 
MARBOQUIN 50 Mg TAB FCO X 10 TAB 1325 
                     TOTAL 4320 
CRECIMIENTO 2017 VS 2016 109% 
  
44 
 
crecimiento de un 9% en relación 2016 vs 2017, si las ventas para este año tuviesen un 
comportamiento similar al que hoy en día se viene presentando calcularemos que el 
crecimiento comparativo de estos dos años seria de un 10%, es por ende y basados en este 
tema que proponemos para efectos de ventas del año 2018 y con la puesta en marcha de 
este plan de mercadeo un crecimiento del 20% versus resultados estimados de este año 
2017. 
5.5 Objetivos cualitativos 
 
 Lograr que los médicos veterinarios líderes del mercado prescriban nuestro 
producto como tratamiento.                                               
Con Base a los objetivos podemos determinar las siguientes actividades para llevar 
a cabo nuestra finalidad de posicionamiento de marca como producto de solución en las 
patologías enunciadas de las mascotas, en la mente de médicos veterinarios prescriptores y 
asesores comerciales de mostradores y almacenes agropecuarios principales de la localidad 
de chapinero. 
6. Posicionamiento 
 
6.1 Ventaja Competitiva 
  
Compañía california es actualmente uno de los líderes en el sector farmacéutico 
veterinario, cuenta con más de 20 años de presencia y crecimiento continuo en el gremio 
con una gran aceptación y credibilidad por parte de los distribuidores, profesionales 
veterinarios y consumidores finales quienes, comercializan, prescriben y solicitan sus 
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productos de manera constante en vista de la seguridad que estos le generan y perciben al 
momento de utilizar sus productos. 
6.2 Estrategia de posicionamiento 
Basaremos nuestra estrategia de posicionamiento aprovechando el 
comportamiento emocional de nuestro target de clientes, los cuales en su mayor porcentaje 
conoce perfectamente las características y bondades de compañía california la cual goza de 
un excelente reconocimiento en el mercado farmacéutico veterinario . Esto hace que tanto 
Médicos veterinarios y asesores comerciales del sector prescriban y utilicen con mucha 
confianza los productos elaborados y respaldados con la marca de Compañía California 
S.A, así sea un producto nuevo en el mercado empiezan a utilizarlos sin objeciones por el 
excelente posicionamiento y atributos de la marca en el área veterinaria, lo cual también se 
ve reflejado en las encuestas donde los almacenes mayoristas agro veterinarios, y médicos 
veterinarios adquieren el producto veterinario Marboquin® para comercializarlo en sus 
puntos de venta por las siguientes razones: 
 Buenos resultados 
 Seguridad  
 Efectividad  
6.3 Declaración de posicionamiento 
 
Compañía California no solo es un laboratorio encargado de la salud Animal, sino 
que también día a día vela por el bienestar de los dueños de las mascotas transmitiendo 
bienestar y tranquilidad directo a ellos, también, al garantizar con su nuevo producto para 
mascotas seguirá siendo reconocido por los consumidores como una compañía que piensa 
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en el bienestar y la salud de sus mascotas, ofreciendo productos de calidad y confiabilidad 
total. 
Particularmente con este producto Marboquin®, se propondrá la realización de un 
relanzamiento a nivel nacional en donde se reúnen médicos Veterinarios líderes de opinión 
al igual que Asesores comerciales con gran liderazgo del sector veterinario, para darles a 
conocer las bondades y características específicas que hacen de este producto Marboquin® 
un producto ideal y diferencial en este momento de los antibióticos existentes en el sector. 
Ilustración1: Publicidad Compañía california 
 
Fuente: Compañía California 
 
7. Mercadeo táctico 
7.1 Estrategia producto 
 
El producto Marboquin® de compañía california que se describe a continuación 
está en la categoría de antibióticos de última generación perteneciente a la familia de los 
fluroquinolados, para mascotas especialmente en felinos y caninos; este producto se 
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presenta comercialmente en la actualidad en dos concentraciones una de 25 mg y la otra de 
50 mg. Los cuales vendrían siendo prescritos según el peso corporal de la Mascota. 
 7.2 Ciclo de vida de producto 
El producto Marboquin® se encuentra en el ciclo de vida de crecimiento, en esta 
fase los clientes ya reconocen el producto y comienzan a comprarlo, es aquí cuando entra 
en juego la búsqueda del posicionamiento para fortalecer la relación duradera de Cliente-
Producto. 
 7.3 Características 
La marbofloxacina ingrediente activo Marboquin® es un agente sintético 
antibacteriano de amplio espectro de los agentes quimioterapéuticos de la clase de las 
fluoroquinonas. 
La eficacia clínica se confirmó en infecciones bacterianas en la piel y tejidos 
blandos de perros y gatos y en infecciones de las vías urinarias (cistitis) en perros asociadas 
a bacterias sensibles a la marbofloxacina. La marbofloxacina es bactericida contra un 
amplio espectro de organismos grampositivos y gramnegativos. 
 
Ilustración 2. Estructura química de la marbofloxacina 
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 7.4 Marca 
 
La marca MARBOQUIN® se encuentra registrada en Colombia. Su registro 
incluye texto/palabras. Esta marca protege derechos de uso sobre farmacéuticos y 
veterinarios. 
El registro se encuentra a nombre de COMPAÑIA CALIFORNIA S.A. 
Clase 5: Productos farmacéuticos y veterinarios; productos higiénicos para la 
medicina; sustancias dietéticas para uso médico, alimentos para bebés; emplastos, material 
para apósitos; material para empastar los dientes y para improntas dentales; desinfectantes; 
productos para la destrucción de animales dañinos; fungicidas, herbicidas. 
 
Ilustración 3. Marboquin Compañía california 
7.5 Empaque 
 
PARAMETRO     ESPECIFICACIONES 
ASPECTO El material debe ser limpio, libre de olor a solvente, libre de 
humedad. No debe presentar: Deformaciones por defectos en el troquelado, mal refilado, 
residuos, rebabas, perforaciones, arrugas, suciedad o cualquier otro defecto que impida su 
uso.  
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ALTO      83,0 + 1,0 mm 
ANCHO     170,0 + 1,0 mm 
PROFUNDO      23,0 + 1,0 mm 
FONDO     Blanco 
TEXTO Y DISEÑO    Pantone 485 C 
      Pantone Blue 072 C 
      Negro 100% 
MATERIAL      Cartulina TP maule reverso blanco calibre 14  
ACABADO      Plastificado Brillante con reserva de brillo en la 
aleta     de pegue. 
 
Ilustración 4. Empaque Marboquin 
 
7.6 Formas de uso 
 
Perros: En infecciones respiratorias, el tratamiento es al menos 7 días y 
dependiendo de la evolución hasta por 21 días. Infecciones de piel y tejidos blandos, el 
tratamiento es al menos por 5 días y dependiendo de la evolución hasta por 40 días. En 
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infecciones del tracto urinario, el tratamiento es al menos 10 días dependiendo de la 
evolución hasta por 28 días.  
Gatos: Para infecciones del tracto respiratorio alto la duración es de 5 días. 
Infecciones de piel y tejidos blandos (heridas, abscesos, flemones) la duración del 
tratamiento es de 3 a 5 días. 
 
7.7 Estrategias y tácticas de precio 
El objetivo de Compañía California es claro y fundamental; Como todo tipo de 
negocio es generar en el menor tiempo posible el retorno de su inversión, basados en 
mantener su política de accesibilidad en la adquisición de sus productos desde el punto de 
vista de costos. Compañía California se a caracterizada desde sus inicios por ser una 
empresa de excelente calidad en sus productos pero a su vez por manejar unos precios 
centrados y alcanzables en el momento de su compra.  
7.8 Estrategia 
A modo general los laboratorios farmacéuticos veterinarios fijan un precio similar 
al del mercado actual. La estrategia para el laboratorio estará basada en la política que se 
tiene en donde los productos deben estar por debajo del líder del mercado en un 10%, para 
este caso se tendrán en cuenta los precios de los productos ofrecidos por el líder del 
mercado y los potenciales competidores.  
En el caso particular de Marboquin®, el cual es un antibiótico con principio activo 
(Marbofloxacina), no existente en este momento en el mercado veterinario esta estrategia 
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anteriormente enunciada no vendría a el caso, pero se realizaría un comparativo con los 
productos sustitutos o competidores previamente enunciados en el proyecto. 
Garantizando las políticas de la Compañía de accesibilidad de costo a clientes y 
consumidores. 
Cuadro 12: sustitutos VS Marboquin  
Ingrediente Activo Nombre comercial  Laboratorio  Precio 
ENROFLOXACINA BAYTRIL 50 mg Bayer $ 20.500 
AMOXICILINA Y 
CLAVULANATO DE 
POTASIO 
UNICLAV 250 mg Agroinsuvet s.a $ 12.500 
CEFALEXINA CEFALEXINA Over 
 
$ 11.500 
MARBOFLOXACINA MARBOQUIN 25-50 
mg 
Cia., California $ 32.000 por 25 
mg. 
$ 49.800 x 50mg 
Fuente: Los autores  
7.9 Márgenes de comercialización 
  
Mencionado lo anterior compañía california no afectara la estructura de márgenes 
del mercado, los distribuidores mayoristas podrán comercializar el producto Marboquin®, 
con un margen de rentabilidad de un 20% a un 30% aproximadamente. 
Cuadro 13: Precio para el almacén y precio sugerido al publico 
Tipo producto   Almacén Publico 
Marboquin x 25 mg  $ 28.800 $ 32.000 
Marboquin x 50 mg  $ 39.900 $ 49.800 
Fuente: los autores 
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7.10 Condiciones de pago 
 
Compañía California en cuanto a sus políticas comerciales y en relación directa 
con el tema de pago de facturas maneja un rango de días entre 30 a 60 días calendario para 
efecto de cancelación de facturas despachadas y vencidas.  
8. Estrategias de distribución. 
8.1 Canales de distribución 
  
Compañía california cuenta con representante de ventas con la figura JUNE (jefe 
de unidad de negocios), los cuales tienen contacto directo con los distribuidores principales 
de la zona y se realizan por medio de los mismos representantes, también se cuenta con tres 
promotores profesionales (Médicos Veterinarios) en la zona de Cundinamarca, los cuales 
desarrollan la parte de transferencia, visita técnica impactando los almacenes, consultorios 
veterinarios, hospitales veterinario y pets shop entre otros; Esta fuerza de venta tiene la 
responsabilidad de hablar directamente con los médicos veterinarios prescriptores y 
también asesores técnicos líderes del sector veterinario.  
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Ilustración 5. Distribución del producto 
 
 8.2 Transporte 
A nivel Cundinamarca y Bogotá la empresa cuentan con una flotilla de cuatro 
vehículos pertenecientes a la compañía, para despacho directo. Si es el caso por fuera de la 
zona de Cundinamarca la logística se realiza por medio de un tercero (Redetrans) el cual 
recoge los productos en el laboratorio para distribuirlos a nivel nacional. 
 8.3 Almacenaje 
Como parte de la infraestructura y laboratorio propio, se cuenta con bodega de 
características específicas de cuarentena y aislamiento, personal técnico y profesional para 
la logística de almacenamiento. 
Compañia 
California. 
Almacenes 
agropecuarios 
mayoristas. 
Cliente final - 
Veterinario, dueño 
de mascota. 
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8.4 Estrategias de comunicación 
8.5 Plan frecuencia de visitas 
Se realizaran visitas constantes a los Médicos veterinarios especialistas en especies 
menores (Mascotas), estas serán de tipo semanal con la finalidad de llevar a cabo una 
cobertura y una frecuencia de visitas óptima para lograr una recordación de producto. 
Comunicar las principales características y ventajas del producto al distribuidor 
mayorista a los puntos de venta directos o almacenes en donde comercializan el producto 
Marboquin® también serán visitados con una frecuencia y cobertura de tipo semanal, con 
la finalidad de recordar y capacitar los asesores comerciales que laboran en los almacenes 
agro pecuarios y posicionar el producto con sus bondades para que el asesor en el momento 
de atender un cliente que presente patologías mencionadas anteriormente y en donde el uso 
de Marboquin® consiguiese obrar de forma satisfactoria recomiende el producto sin dudar. 
 8.6 Entrenamiento  
En cuanto al tema de visitas y capacitaciones con Médicos veterinarios y Asesores 
comerciales utilizaremos otra de las herramientas con las que cuenta el laboratorio 
actualmente y es la utilización del BOP ( Boletín de Orientación Promocional ), el cual está 
enfocado como un plan de orientación a la fuerza de ventas cuando se realizan las visitas a 
clientes de esta manera a través de la difusión y promoción del producto Marboquin® 
lograr incrementar la formulación por parte de los médicos veterinarios y a la vez estimular 
la recomendación por mostrador de Marboquin® , aumentando así la demanda y satisfacer 
las necesidades de los clientes directos, consumidores y dueños de mascotas. 
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Ilustración 6. Boletín de orientación promocional 
 
MARBOQUIN… 
(Haga un sondeo sobre las experiencias del Dr. Con Marboquin y sus resultados, en una 
forma muy cuidadosa, como protocolo de interés en su práctica)…. Y continúe la visita… 
En infecciones de piel, riñones y vías respiratorias es la primera elección por su eficacia y 
seguridad. 
MARBOQUIN, es de amplio espectro, es bactericida… 
MARBOQUIN, es seguro porque presenta mínima incidencia de efectos secundarios, se 
puede administrar hasta por 40 días… 
MARBOQUIN, es confiable, alcanza concentraciones plasmáticas 10 veces mayores que la 
CMI90… 
MARBOQUIN, se puede indicar en profilaxis quirúrgica. 
MARBOQUIN, también significa comodidad destaque la ventaja de sus presentaciones.  
Recuerde las dosis.   
  (Continúe la visita con el producto siguiente….) 
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Dr. En su práctica diaria, principalmente en los tratamientos quirúrgicos, se pueden 
presentar hemorragias ocasionando riesgos que ponen en peligro la salud y aun la vida de 
los pacientes… 
En estas situaciones se requiere tener a disposición un medicamento de acción rápida y 
que brinde seguridad tanto a su paciente como a Usted... 
 8.7 Estrategia 
 
Definir el panel: Veterinarios, Clínicas, Pet Shops, distribuidores, cadenas e 
instituciones a las que les puedan interesar el producto Marboquin®. 
 8.8 Desarrollo de la estrategia 
Seleccionar la base de datos de clientes activos e inactivos. 
 Para Promotores: Visitar 300 clientes: 15 visitas diarias, así:  
Ejemplo: 80% Veterinarios/Clínicas y 20% Pet Shops en cada zona. 
 Para los JUNES se tendrá un panel de 200 clientes x zona, cobertura del 90%  
 8.9 Material de trabajo 
En cada una de las visitas bien sean medico veterinarios o Asesores comerciales 
líderes de los almacenes, llevaremos material de ayuda visual, como lo son Brochure, 
vademécum, muestras médicas y obsequios que tenga impreso el nombre de la marca, Ej. 
Esferos con impresión de la marca del producto Marboquin®, con la finalidad inicialmente 
de facilitar la explicación del producto, muestra médicas para que los profesionales puedan 
utilizarlo en alguno de sus pacientes que presenten alguna de las patologías a las cuales va 
indicada Marboquin®  y de esta manera lograr evidenciar los excelentes resultados 
curativos que posee el producto, para de esta forma poderlo recomendar o prescribir a sus 
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pacientes el producto con total confianza y en lo referente a los obsequios con la imprenta 
del nombre del producto con la finalidad que recuerden el producto en el momento de 
utilizar el obsequio. 
Ilustración 1. Brochure marboquin  
 8.10 Plan de promoción de ventas 
Por otra parte y muy particular con el tema de los Médicos Veterinarios, 
resaltamos la existencia de una entidad que asocia profesionales del sector llamada VEPA 
(Asociación de Médicos Veterinarios especializados en clínica y cirugía de pequeños 
Animales), la cual realiza de manera constante seminarios, foros, con temáticas de interés 
gremial a nivel nacional e internacional. Este seminario resulta de máximo interés de 
participación por parte de los médicos veterinarios, es por este motivo que realizaremos una 
propuesta estratégica que consistiría en realizar un plan de cumplimiento dirigido a 
compras de Marboquin®, bien sea por monto ( costo) o por cantidad de cajas consumidas 
en un periodo determinado, es decir; A cada médico veterinario prescriptor le plantearemos 
un monto determinado de compras del producto Marboquin® en un tiempo estipulado y si 
este se llega a cumplir recibirá la inscripción o ingreso a los seminarios y/o temas de mayor 
importancia personal de este profesional dictados por la agremiación VEPA el cual tiene un 
valor monetario dependiendo el tema y los expositores del mismo evento. 
Con lo anterior pretendemos que los médicos veterinarios se comprometan a 
comprar, utilizar y prescribir el producto basado en el incentivo de cumplir este 
planteamiento de mutuo acuerdo y beneficio. 
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8.11 Plan retorno 
Otro planteamiento que realizamos como plan de acción en esta estrategia para 
médicos veterinarios, consistiría en la llamada estrategia de recambio, la cual consiste en 
proponer al veterinario el retorno de 3 cajas vacías de la misma referencia de Marboquin®, 
obtendría a cambio de estas cajas, una nueva caja de producto. Esto fomentara el interés de 
rotación del producto por parte del profesional el cual en beneficio recibirá una nueva caja 
que le representara una ganancia adicional y a la marca Marboquin® una mayor 
penetración, posición en el mercado y mente del médico prescriptor primordialmente.  
 
 
Ilustración 2. Muestra producto Marboquin 
 
8.12 Plan combo promocional  
En relación a los asesores comerciales y en muchas de las ocasiones también podrá 
ser aplicable a Médicos Veterinarios, será el planteamiento de premios, como Botellas 
Deluxe colores (Botellas para cargar líquidos hidratantes) al igual que inscripciones en 
seminarios de temas relacionados con el sector veterinario y que sean de interés 
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participativo para los mismos. Por cumplimiento de metas pactadas con ellos de cantidades 
rotadas de Marboquin®, este básicamente seria especificar que por las ventas de una 
cantidad proyectada de cajas del producto en un tiempo determinado y en cumplimiento a 
esté, se bonificaría la persona que cumpla según la meta propuesta, estos combos serían: 
Batas anti fluidos, instrumentales para consultorio e inscripción a seminarios relacionados 
con el sector agropecuario específicamente en mascotas.  
8.13 Presupuesto de las estrategias planteadas 
En la siguiente tabla se especifican las actividades y material de apoyo necesario 
para las estrategias de comunicación y posicionamiento planteadas en numerales anteriores. 
A continuación, se hace un balance financiero general en cuanto al presupuesto requerido 
para la ejecución del plan de acción, el tiempo en el cual se ha de recuperar esta inversión 
así como también, el margen de ganancia esperado a partir de la aplicación de este. 
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Cuadro 14: plan recambio  
FORMATO PLAN DE ACCIÓN 
ESTRATEGIA:  RECAMBIO 
Objetivo Acciones Descripción Responsa
ble 
Fecha 
de 
inicio 
Fecha 
finalización 
indicador 
 
Aumento del 
porcentaje de 
mercado del 
producto 
Marboquin®. 
 
Visitar los 
distintos 
puntos de 
distribución 
del 
producto. 
 
 
Consiste en 
proponer al 
veterinario el 
retorno de 3 
cajas vacías 
de la misma 
referencia de 
Marboquin®, 
obtendría a 
cambio de 
estas cajas, 
una nueva 
caja de 
producto. 
 
 
 
 
 
Asesores 
laboratori
os 
Compañía 
California 
S.A 
 
 
 
1/1/ 
2018 
 
 
 
 
31/12/2018 
 
 
 
Lograr el 
100% de 
cobertura de 
esta 
estrategia 
en el primer 
año y 
durante el 
tiempo de 
implementa
ción 
Dar a 
conocer la 
promoción 
a los 
distintos 
clientes 
Abarcar el 
total de los 
locales de 
la muestra 
la primera 
semana 
 
Fuente: los autores 
 
Supervisión, evaluación y control indicadores  
Recambio; en este indicador se realizara una evaluación de la promoción ejecutada plan 
retorno en Bogotá, se medirá el cumplimiento de actividades programadas vs el número de 
actividades programadas, de ahí podemos sacar también otros indicadores como cobertura 
relacionando con el número de clientes por zona que no utilizan el producto. 
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Cuadro 15: indicador plan recambio  
Fuente: los autores 
 
 
 
CONCEPTO EXPLICACION 
Nombre del indicador Recambio 
Tipo Eficacia o resultado 
Objetivo Aumento del porcentaje de Mercado del 
Producto-Marboquin  
Cuantificar el cumplimiento de actividades 
 
Unidad de Medida 
Porcentaje 
Lograr el 100% de cobertura de esta 
estrategia en el primer año y durante el 
tiempo de implementación. 
 
 
 
Definición de Variables de la Formula 
La fórmula está compuesta por tres variables: 
Visitar los distintos puntos de distribución del 
producto, numero de promociones ejecutadas 
en las diferentes veterinarias de Bogotá, 
proponer a las veterinarias el retorno de 3 
cajas vacías de la misma referencia de 
Marboquin, obtendría a cambio de estas 
cajas, una nueva caja de producto.  
Forma de Calculo Promociones realizados /promociones 
programados X 100 
Fuentes de los datos para el cálculo del 
indicador 
Facturación de ventas en el periodo 
analizado  
 
Periodicidad del calculo  
  
 
Anual 
 
Responsable 
 
Asesores laboratorios 
Compañía California S.A 
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Cuadro 16: plan combo promocional  
FORMATO PLAN DE ACCIÓN 
ESTRATEGIA:  PLAN COMBO PROMOCIONAL 
Objetivo Acciones Descripción Responsa
ble 
Fecha 
de 
inicio 
Fecha 
finalización 
indicador 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Aumento del 
porcentaje de 
mercado del 
producto 
Marboquin®. 
 
Dar a 
conocer el 
plan combo 
promociona
l 
 
 
Por las ventas 
de (X) 
cantidad de 
cajas del 
producto en 
un tiempo 
determinado 
y en 
cumplimiento 
a esté, se 
bonificaría la 
persona que 
cumpla la 
meta: batas 
anti fluido, 
instrumentos 
para 
consultorio. 
 
 
 
 
 
Asesores 
laboratori
os 
Compañía 
California 
S.A 
 
 
 
 
 
 
 
1/1/ 
2018 
 
 
 
 
 
 
 
31/12/2018 
 
 
 
 
Lograr una 
cobertura 
del 100% de 
los 
participante
s de la 
promoción 
durante el 
primer 
trimestre. 
 
Enfocar el 
plan sobre 
todo en 
médicos 
veterinarios 
 
Conseguir 
los 
proveedore
s para los 
productos 
que se han 
de entregar 
como parte  
de la 
promoción 
Fuente: los autores 
 
Plan Combo Promocional; en este indicador se realizara para  el cumplimiento de 
metas pactadas con ellos de cantidades rotadas de Marroquín, este básicamente seria 
especificar que por las ventas de una cantidad proyectada de cajas del producto en un 
tiempo determinado y en cumplimiento a esté, se bonificaría la persona que cumpla según 
la meta propuesta. 
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Cuadro 17: indicador plan combo promocional  
CONCEPTO EXPLICACION 
Nombre del indicador Plan Combo Promocional 
Tipo Eficacia o resultado 
Objetivo Aumento del porcentaje de Mercado del 
Producto-Marboquin  
Cuantificar el cumplimiento de actividades 
Unidad de Medida Porcentaje 
Lograr un 30% de cobertura de esta promoción 
durante el primer trimestre e ir creciendo de 
forma exponencial hasta lograr un 100% 
Definición de Variables de la Formula La fórmula está compuesta por tres variables:  
Dar a conocer el plan Combo Promocional, 
enfocado sobre todo en Médicos Veterinarios y 
conseguir proveedores  para los productos que 
van a entregar como parte de la promoción 
Forma de Calculo Promociones realizados /promociones 
programados X 100 
Fuentes de los datos para el cálculo del 
indicador 
Facturación de ventas en el periodo analizado  
 
Periodicidad del calculo  
  
 
Trimestral 
Anual  
Responsable Asesores laboratorios 
Compañía California S.A 
 
 
Cuadro 18: plan promoción de ventas  
FORMATO PLAN DE ACCIÓN 
ESTRATEGIA:  PLAN PROMOCIÓN DE VENTAS 
Objetivo Acciones Descripción Responsa
ble 
Fecha 
de 
inicio 
Fecha 
finalización 
indicador 
 
 
 
 
 
 
Establecer 
acuerdos 
con los 
distintos 
médicos 
veterinarios 
 
 
A cada 
médico 
veterinario 
prescriptor se 
 
 
 
 
 
Asesores 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lograr un 
30% de 
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Aumento del 
volumen de 
ventas en el 
producto 
Marboquin®.    
 
Realizar 
acuerdos 
con la 
organizació
n VEPA 
para la 
asistencia 
de los 
médicos 
veterinarios 
que 
participen 
del plan 
le plantea un 
monto 
determinado 
de compras 
del producto 
en un tiempo 
estipulado y 
si cumple 
recibirá la 
inscripción a 
los 
seminarios 
dictados por 
la 
agremiación 
VEPA. 
laboratori
os 
Compañía 
California 
S.A 
 
1/1/ 
2018 
 
31/12/2018 
cobertura de 
esta 
promoción 
durante el 
primer 
trimestre e 
ir creciendo 
de forma 
exponencial 
hasta lograr 
un 100% 
Fuente: los autores 
Plan Promoción de Ventas; en este indicador se realizara para  el cumplimiento 
dirigido a compras de Marboquin, bien sea por monto (costo) o por cantidad de cajas 
consumidas en un periodo determinado, es decir; a cada médico veterinario prescriptor le 
plantearemos un monto determinado de compras del producto Marboquin en un tiempo 
estipulado y si este se llega a cumplir recibirá la inscripción o ingreso a los seminarios y/o 
temas de mayor importancia personal de este profesional dictados por la agremiación 
VEPA el cual tiene un valor monetario dependiendo el tema y los expositores del mismo 
evento. 
Cuadro 19: indicador plan promoción de ventas 
CONCEPTO EXPLICACION 
Nombre del indicador Plan Promoción de Ventas 
Tipo Eficacia o resultado 
Objetivo Cuantificar el cumplimiento de actividades 
Aumento del volumen de ventas en el producto 
Marboquin 
Unidad de Medida Porcentaje 
Lograr una cobertura del 100% de los 
participantes de la promoción durante el primer 
trimestre. 
 
Definición de Variables de la Formula La fórmula está compuesta por dos variables:  
Realizar acuerdos con las distintas veterinarias de 
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Bogotá y con la organización VEPA para la 
asistencia de los médicos veterinarios que 
participen en el plan. 
Forma de Calculo Promociones realizadas con Veterinarias 
/promociones programadas con veterinarias X 
100 
Fuentes de los datos para el cálculo del 
indicador 
Facturación de ventas en el periodo analizado  
 
Periodicidad del calculo  
  
 
Trimestral 
 
Responsable Asesores laboratorios 
Compañía California S.A 
 
Fuente: los autores 
Cuadro 20: vínculo emocional  
FORMATO PLAN DE ACCIÓN 
ESTRATEGIA:  VINCULO EMOCIONAL 
Objetivo Acciones Descripción Responsa
ble 
Fecha 
de 
inicio 
Fecha 
finalización 
indicador 
 
 
 
 
 
 
 
Lograr que los 
médicos 
veterinarios 
líderes del 
mercado 
prescriban 
nuestro 
producto como 
tratamiento.                                                             
 
Contratar 
las 
empresas 
pertinentes 
para que 
haga la 
labor 
tipográfica 
 
 
 
Elaborar 
publicidad 
dirigida a los 
dueños de 
macotas, la 
cual exalte el 
vínculo 
emocional 
hacia los 
perros y gatos 
y el producto 
Marboquin® 
como el 
garante del
bienestar de 
los animales.   
 
 
 
 
 
Asesores 
laboratori
os 
Compañía 
California 
S.A 
 
 
 
 
 
 
 
1/1/ 
2018 
 
 
 
 
 
 
 
31/12/2018 
 
 
 
 
Incrementar 
en un 50% 
el 
reconocimie
nto del 
producto 
ante los 
dueños de 
mascotas 
durante el 
primer 
trimestre. 
Distribuir 
la 
publicidad 
en los 
distintos 
puntos de 
distribución 
del 
producto en 
chapinero 
Fuente: los autores 
Vínculo Emocional; en este indicador se realizara para elaborar publicidad dirigida 
a los dueños de macotas, la cual exalte el vínculo emocional hacia los perros y gatos y el 
producto Marboquin como el garante del bienestar de los animales. 
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Cuadro 21: indicador plan emocional 
CONCEPTO EXPLICACION 
Nombre del indicador Vínculo Emocional 
Tipo Eficacia o resultado 
Objetivo Cuantificar el cumplimiento de actividades 
Lograr que los médicos veterinarios líderes del 
mercado prescriban nuestro producto como 
tratamiento.                                                             
Unidad de Medida Porcentaje 
Incrementar en un 50% el reconocimiento del 
producto ante los dueños de mascotas durante el 
primer trimestre. 
Definición de Variables de la Formula La fórmula está compuesta por dos variables: 
Contratar las empresas pertinentes para que hagan 
la labor de impresión de publicidad y distribuirla 
en los distintos puntos de Chapinero. 
Forma de Calculo Promoción de Distribución /promociones 
programados X 100 
Fuentes de los datos para el cálculo del 
indicador 
Facturación de ventas en el periodo analizado  
 
Periodicidad del calculo  
  
 
Trimestral 
Anual 
Responsable Asesores laboratorios 
Compañía California S.A 
 
Fuente: los autores 
Cuadro 22: plan promoción ventas por caja 
FORMATO PLAN DE ACCIÓN 
ESTRATEGIA:  PLAN PROMOCIÓN DE VENTAS X CAJA 
Objetivo Acciones Descripción Responsa
ble 
Fecha 
de 
inicio 
Fecha 
finalización 
indicador 
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Lograr que los 
médicos 
veterinarios 
líderes del 
mercado 
prescriban 
nuestro 
producto como 
tratamiento.                                                       
 
 
 
 
 
 
 
Gestionar 
las 
unidades 
necesarias 
para cubrir 
la 
promoción 
 
 
Se explica a 
los 
veterinarios y 
asesores de 
mostrador 
que como 
parte de la 
campaña de 
posicionamie
nto del 
producto de 
les otorgara 
una caja 
gratis por 
cada cuatro 
cajas 
vendidas. 
 
 
 
 
 
Asesores 
laboratori
os 
Compañía 
California 
S.A 
 
 
 
 
 
 
 
1/1/ 
2018 
 
 
 
 
 
 
 
31/12/2018 
 
 
 
Lograr un 
balance en 
las ventas 
que permita 
la 
sostenibilid
ad de la 
promoción 
y el 
aumento de 
las ventas. 
Fuente: los autores 
Plan Promoción de Ventas X Caja; en este indicador se realizara para el 
cumplimiento a los veterinarios y asesores de mostrador que como parte de la campaña de 
posicionamiento del producto se les otorgara una caja gratis por cada cuatro cajas vendidas. 
 
 
Cuadro 23: indicador plan promoción ventas por caja  
CONCEPTO EXPLICACION 
Nombre del indicador Plan Promoción de Ventas X Caja 
Tipo Eficacia o resultado 
Objetivo Cuantificar el cumplimiento de actividades 
Lograr que los médicos veterinarios líderes del 
mercado prescriban nuestro producto como 
tratamiento.                                                       
Unidad de Medida Porcentaje 
Lograr un balance en las ventas que permita la 
sostenibilidad de la promoción y el aumento de 
las ventas. 
Definición de Variables de la Formula La fórmula está compuesta por una variable:  
Gestionar las unidades necesarias para cubrir la 
promoción y cumplir con los presupuestos 
trazados. 
Forma de Calculo Presupuesto en ventas mensual /Presupuesto 
anual  X 100 
Fuentes de los datos para el cálculo del 
indicador 
Facturación de ventas en el periodo analizado  
 
Periodicidad del calculo  
  
 
Anual 
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Responsable Asesores laboratorios 
Compañía California S.A 
 
Fuente: elaboración propia 
Cuadro 24: lanzamiento producto Marboquin 
  FORMATO PLAN DE ACCIÓN 
ESTRATEGIA:  LANZAMIENTO PRODUCTO MARBOQUIN® 
Objetivo Acciones Descripción Responsa
ble 
Fecha 
de 
inicio 
Fecha 
finalización 
indicador 
 
 
 
 
 
 
Lograr que los 
médicos 
veterinarios 
líderes del 
mercado 
prescriban 
nuestro 
producto como 
tratamiento.                                                       
 
Alquilar un 
salón para 
la 
presentació
n del 
producto 
para al 
menos 50 
personas 
 
Preparar 
una 
presentació
n del 
producto. 
 
Distribuir 
muestras 
entre los 
asistentes 
 
 
Realizar un 
evento en el 
cual se invite 
a veterinarios 
y vendedores 
de mostrador 
para mostrar 
las bondades 
del producto 
e indicar las 
distintas 
promociones 
que se van a
ejecutar y la 
forma como 
se van a ver 
beneficiados 
posicionando 
el producto 
 
 
 
 
 
 
Asesores 
laboratori
os 
Compañía 
California 
S.A 
 
 
 
 
 
 
 
1/1/ 
2018 
 
 
 
 
 
 
 
31/12/2018 
 
 
Lograr la 
asistencia 
del 100% de 
los 
veterinarios 
y asesores 
de los 
establecimie
ntos 
especializad
os en 
mascotas de 
la localidad 
de 
Chapinero. 
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Cuadro 25: indicador lanzamiento producto Marboquin 
CONCEPTO EXPLICACION 
Nombre del indicador Lanzamiento Producto Marboquin 
Tipo Eficacia o resultado 
Objetivo Cuantificar el cumplimiento de actividades 
Lograr que los médicos veterinarios líderes del 
mercado prescriban nuestro producto como 
tratamiento.                                                       
Unidad de Medida Porcentaje 
Lograr la asistencia del 100% de los veterinarios 
y asesores de los establecimientos especializados 
en mascotas de la localidad de Chapinero. 
Definición de Variables de la Formula La fórmula está compuesta por tres variables:  
Alquilar un salón para la presentación del 
producto para al menos 50 personas, preparando 
una presentación del producto y entregar muestras 
entre los asistentes 
Forma de Calculo Promociones realizados /promociones 
programados X 100 
Fuentes de los datos para el cálculo del 
indicador 
Facturación de ventas en el periodo analizado  
 
Periodicidad del calculo  
  
 
Anual 
 
Responsable Asesores laboratorios 
Compañía California S.A 
 
Fuente: los autores 
 
Cuadro 26: costos fijos  
Fuente: los autores 
Lanzamiento Producto Marboquin; en este indicador se realizara para  el 
cumplimiento un evento en el cual se invite a veterinarios y vendedores de mostrador para 
mostrar las bondades del producto e indicar las distintas promociones que se van a ejecutar 
y la forma como se van a ver beneficiados posicionando el producto. 
Costos fijos 
Descripción Precio 
Arrendamiento y Servicios Públicos 
$     
620.000,00  
Administración 
 $ 
6.300.000,00  
Costos de producción  
 $ 
4.438.000,00  
Total 
 $  
11.358.000,00  
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Fuente: los autores 
Cuadro 28: participación en el mercado y punto de equilibrio Marboquin de 25 mg x 30 capsulas  
   
Producto  
% 
Participación PV CV MC  
MC 
Mezcla 
Marboquin de 25 
mg X 30 
Capsulas(caja) 100% 
$ 
28.800 
 $        
960,00  
 $ 
27.840,00  
 $   
27.840,00  
Fuente: los autores 
Cuadro 29: punto de equilibrio  
                Punto Equilibrio= costos fijos $11.358.000,00  407,974138 
 
 
 
margen de la 
mezcla 
 $27.840,00  
 
 
Precio de Venta_28.800,00 Pesos/Unid. 
Método de Ecuación: 
P.V=28.800,00 Pesos/Unidad 
C.V.U=960,00 Pesos/Unidad 
C.F.T=11.358.000,00 Pesos/Unidad 
Fuente: los autores 
Cuadro 30: punto de equilibrio (unidades)  
 
 
        (Precio de Venta 
X Cantidad) (-) 
(Costo Variable Unit. X 
Cantidad) -C.F.T=0 
(28.800,00$ X 1 
Unidad) ( - ) (960,00 $/unidad X 1 ) 
(-) 11.358.000,00 
                           
28.800,00    ( - ) 960,00 
(-) 11.358.000,00 
    27.840,00 (-) 11.358.000,00 
  Total Punto 407,9741379 Unidades 
Cuadro 27: costos variables Marboquin   
 
   
Producto  Pesos/Unidad 
Marboquin de 25 mg X 30 Capsulas(caja)  $      960,00  
Marboquin de 50 mg X 30 Capsulas(caja)  $   1.330,00  
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Equilibrio 
Fuente: autores 
Cuadro 31: punto de equilibrio pesos  
 
 Q ($)= PE($) 
PE($)= Unidades X Precio de Venta 
PE($)= 407,9741379 Unidades X 28.800,00 pesos/unidad 
PE($)=11.749.655,2 $ 
 
Unidades 
Vendidas  Ventas  Costos  Utilidades 
300  $      8.640.000,00   $     2.880.000,00   $   -5.760.000,00  
407,9741379  $    11.358.000,00   $   11.358.000,00   $ 0 
1000  $    28.800.000,00   $   20.800.000,00   $     8.000.000,00  
2000  $    57.600.000,00   $   35.600.000,00   $   22.000.000,00  
3000  $    86.400.000,00   $   38.400.000,00   $   48.000.000,00  
4000  $  115.200.000,00   $   40.000.000,00   $   75.200.000,00  
5000  $  144.000.000,00   $   43.000.000,00   $ 101.000.000,00  
10000  $  288.000.000,00   $ 110.000.000,00   $ 178.000.000,00  
Fuente: los autores 
 
Comprobando: 
  
EMPRESA CALIFORNIA-MARBOQUIN 25MG 
ESTADO DE RESULTADOS 
DEL 01/12/2018 AL 31/12/2018 
 
 
Ventas:(407,9741379 unidades X 28.800,00 $. Unidades)                     11.749.655,20 $ 
Menos: COSTOS VARIABLES TOTALES 
               (407,9741379 Unidades X 960,00 $.Unidades)                            391.655,17 $   
                                                                                                          
____________________ 
Margen de Contribución                                                            11.358.000,00 $   
Menos: Costos Fijos Totales                                                     11.358.000,00 $    
                                                                                         ________________ 
Cuadro32 : unidades vendidas 
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                  Cuadro 33: participación en el mercado punto de equilibrio Marboquin de 50mg por 30 capsulas 
 
Producto  
% 
Participación PV CV MC  
MC 
MEZCLA 
Marboquin de 
50 mg X 30 
Capsulas(caja) 100% 
 $   
39.900,00  
 
$1.330,00  
 $  
38.570,00  
 $   
38.570,00  
Fuente: los autores 
Punto 
Equilibrio=  costos fijos 
                          
$ 11.358.000,00  
294,47
757 
 
 margen de la    
mezcla  $   38.570,00  
  
 
                                                                                  Cuadro 34: precio de ventas  
Precio de Venta=39.900,00 Pesos/Unidad 
Método de Ecuación: 
P.V=39.900,00 Pesos/Unidad 
 
C.V.u=1.330,00 Pesos/Unidad 
C.F.T=11.358.000,00 Pesos/Unidad 
Fuente: los autores 
                                                                         
 
 
 
 
 
Fuente: los autores 
 
Cuadro 35: punto de equilibrio pesos 
 Q ($)= PE($) 
PE($)= Unidades X Precio de Venta 
PE($)= 294,4775732 Unidades X 
39.900,00 pesos/unidad 
PE($)=11.749.655,2 $ 
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Cuadro 37: comprobación  
Fuente: los autores 
Cuadro 36: punto de equilibrio unidades 
 
 
 
   
(Precio de Venta X Cantidad) (-) 
(Costo Variable 
Unit. X Cantidad) 
-
C.F.T=0 
(39.900,00$ X 1 Unidad) ( - ) 
(1.330,00 $/unidad 
X 1 ) 
(-) 
11.358.0
00,00 
39.900,00 ( - ) 1.330,00 
(-) 
11.358.0
00,00 
 
  38.570,00 
(-) 
11.358.0
00,00 
  
Total 
Punto 
Equilibrio 294,4775732 
Unida
des 
Comprobando:         
  
   
  
EMPRESA CALIFORNIA-MARBOQUIN 25MG   
ESTADO DE RESULTADOS   
DEL 01/01/2018 AL 31/12/2018   
  
   
  
  
   
  
Ventas:(294,4775732 unidades X 39.900,00 $. Unidades)           
11.749.655,20 $ 
Menos: COSTOS VARIABLES TOTALES 
 
  
             (294,4775732 Unidades X 1330,00 $.Unidades)                   
391.655,17 $   
                                                                                
__________________________ 
Margen de Contribución                                                            
11.358.000,00 $   
Menos: Costos Fijos Totales                                                     
11.358.000,00 $    
                                                    _________________________ 
                                                                                      --------------0-----------
---------- 
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Cuadro 38: unidades vendidas  
Fuente: los autores 
 
Presupuestos  
 
Pronostico de Ventas  
En la siguiente tabla, se describen las unidades a vender en el año 2018. En donde se 
proyecta un crecimiento del 20% año tras año en las unidades vendidas, finalmente esta 
proyección busca aumentar constantemente las ventas en un 20% año a año buscando 
posicionar la marca en el mercado.  
 
Cuadro 39: proyección de venta  
Proyección de Venta 
  Optimista (20%)   Esperado  Pesimista (20%) 
Periodo Unidades Valor Unidades Valor Unidades Valor 
2017 2000  $ 137.400.000,00  1300  $ 89.310.000,00  1064 
 $ 
73.096.800,00  
Ene.17 129  $     8.862.300,00  90  $   6.183.000,00  70 
 $   
4.809.000,00  
Febr.17 137  $     9.411.900,00  70  $   4.809.000,00  90 
 $   
6.183.000,00  
Marz.17 138  $     9.480.600,00  102  $   7.007.400,00  110 
 $   
7.557.000,00  
Abr.17 170  $   11.679.000,00  120  $   8.244.000,00  70 
 $   
4.809.000,00  
May.17 269  $   18.480.300,00  130  $   8.931.000,00  80 
 $   
5.496.000,00  
Jun.17 150  $   10.305.000,00  120  $   8.244.000,00  120 
 $   
8.244.000,00  
Jul.17 220  $   15.114.000,00  128  $   8.793.600,00  80  $   
Unidades 
Vendidas  Ventas  Costos  Utilidades 
200  $      8.640.000,00   $       2.880.000,00   $    -5.760.000,00  
294,4775732  $    11.358.000,00   $     11.358.000,00   $ 0 
1000  $    28.800.000,00   $     20.800.000,00   $     8.000.000,00  
2000  $    57.600.000,00   $     35.600.000,00   $   22.000.000,00  
3000  $    86.400.000,00   $     38.400.000,00   $   48.000.000,00  
4000  $  115.200.000,00   $     40.000.000,00   $   75.200.000,00  
5000  $  144.000.000,00   $     43.000.000,00   $ 101.000.000,00  
10000  $  288.000.000,00   $   110.000.000,00   $ 178.000.000,00  
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5.496.000,00  
Ago.17 138  $     9.480.600,00  90  $   6.183.000,00  90 
 $   
6.183.000,00  
Sep.17 139  $     9.549.300,00  110  $   7.557.000,00  70 
 $   
4.809.000,00  
Oct.17 160  $   10.992.000,00  105  $   7.213.500,00  50 
 $   
3.435.000,00  
Nov.17 130  $     8.931.000,00  115  $   7.900.500,00  110 
 $   
7.557.000,00  
Dic.17 220  $   15.114.000,00  120  $   8.244.000,00  124 
 $   
8.518.800,00  
Año 
2018 4500  $  309.150.000,00  1800  $ 123.660.000,00  1500 
 $ 
103.050.000,00  
Fuente: los autores 
                  Cuadro 40: Márgenes de ganancia por unidad 
Márgenes de Ganancia por Unidad de Producto 
Producto 2017 IPC 6,50% 2018 IPC 7,20% 
Precio Costo Oportunidad de 
Producto/Unidad 
 $               960,00  
 $           1.035,00  
Precio Venta del Producto al 
Publico 
 $          28.800,00  
 $         31.075,00  
Margen de Ganancia en Pesos  $          27.840,00   $         30.039,00  
 
              Fuente: los autores 
 
Presupuesto de las estrategias planteadas.  
En la siguiente tabla se detallan las actividades necesarias para las estrategias de Ventas 
planteadas en el Plan de Acción. 
Cuadro 41: Presupuesto de Marketing según estrategias 
PRESUPUESTO DE MARKETING SEGÚN ESTRATEGIAS 
CONCEPTO PRESUPUESTO PRESUPUESTO MES 
INDICE DE 
INCIDENCIA 
PLAN COMBO PROMOCIONAL  $         20.000.000,00   $             1.666.666,67  20% 
PLAN PROMOCION DE VENTAS  $         25.000.000,00   $             2.083.333,33  25% 
VINCULO EMOCIONAL  $         10.000.000,00   $                 833.333,33  10% 
PLAN PROMOCION DE VENTAS POR 
CAJAS  $         10.000.000,00   $                 833.333,33  10% 
LANZAMIENTO PRODUCTO MARBOQUIN  $         10.000.000,00   $                 833.333,33  10% 
   $       100.000.000,00   $             8.333.333,33  100% 
Fuente: los autores 
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                                             Cuadro 42: análisis presupuesto   
Análisis Presupuesto de  Marketing 
Detalle Valor 
Ventas presupuestadas   $     309.150.000,00  
Utilidad Neta Esperada   $      209.150.000,00  
Costo Plan Marketing  $       100.000.000,00  
Presupuesto Plan Marketing en 
relación a las Ventas 60,00% 
Presupuesto Plan Marketing en 
relación a la Utilidad 40,00% 
Fuente: los autores 
 
Evaluación Financiera :En las siguientes tablas se detalla el análisis financiero 
del proyecto, observando el desarrollo de las ventas del producto año tras año para 
determinar las utilidades que generara el producto, desarrollando el plan de marketing. 
Cuadro 43: Balance general 
    
    
 
   
Activo Inicial Año 2017 Año 2018 
Caja 
 
$  40.069.000,00 $      309.150.000,00 
    Total Activos 
 
$  40.069.000,00 $      309.150.000,00 
    Total Pasivo 0 0 0 
    Patrimonio 
   
    Resultado Ejercicio Anterior 
 
$  40.069.000,00 $      309.150.000,00 
Total Patrimonio 
 
$  40.069.000,00 $      309.150.000,00 
Total  Pasivo + Patrimonio 
 
$  40.069.000,00 $      309.150.000,00 
   
Fuente: los autores 
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                          Cuadro 44: estado de pérdidas y ganancias  
ESTADO DE GANANCIA Y PERDIDAS 
 P Y G AÑO 2017 
    Ventas $        137.400.000,00  
 Costos de Venta  $          71.591.000,00  
 Administración  $             6.300.000,00  
 Arrendamiento  $             7.440.000,00  
 Marketing  $          12.000.000,00  
 Utilidad Operacional  $          40.069.000,00  
Gastos Financieros   
 Utilidad Antes de Impuestos  $          40.069.000,00  
 Impuesto (no aplica exento)   
 Utilidad Neta  $          40.069.000,00  
  
Fuente: Los autores 
 
 
 
Cuadro 45: estado perdidas 
ganancias 2018 
 
 
 
 
 ESTADO DE GANANCIA Y PERDIDAS 
 P Y G AÑO 2018 
    Ventas  $        309.150.000,00  
 Costos de Venta  $          40.000.000,00  
 Administración  $            7.000.000,00  
 Arrendamiento  $            8.000.000,00  
 Marketing  $          100.000.000,00  
 Utilidad Operacional  $          154.150.000,00  53% 
Gastos Financieros   
 Utilidad Antes de Impuestos  $          154.150.000,00  
 Impuesto (no aplica exento)   
 Utilidad Neta  $          154.150.000,00  
 Fuente: los autores 
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Cuadro 46: Flujo de fondos tesorería  
Flujo de Fondos Tesorería 
      Flujo de Fondos 
Tesorería Inicial Año 2017 Año 2018 
Saldo Inicial 0  $  40.069.000,00   $   140.069.000,00  
Ventas Totales  $     66.850.300,00   $  40.069.000,00   $   309.150.000,00  
Egresos Operacionales    $  11.358.000,00   $     100.000.000,00  
Saldo Final    $  28.711.000,00   $   349.219.000,00  
Fuente: los autores 
 
Cuadro 47: Flujo de caja financiación  
Flujo de Caja de Financiación 
      Flujo de Caja de 
Financiación Inicial Año 2017 Año 2018 
Flujo Neto    $  40.069.000,00   $     349.219.000,00  
Valor Presente Neto  $     33.425.150,00   $  40.069.000,00   $     349.219.000,00  
TIR   29% 53% 
Fuente: los autores 
 
 
 
Cuadro 48: Asesores  
 
 
 
 
 
 Asesores de 
Laboratorio Presupuesto Anual Presupuesto Mensual 
   $     309.150.000,00    
Asesor I  $     103.050.000,00   $             8.587.500,00  
Asesor II  $     103.050.000,00   $             8.587.500,00  
Asesor III  $     103.050.000,00   $             8.587.500,00  
Fuente: los autores 
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Realizando un análisis de los resultados financieros vemos que iniciando el valor presente 
neto es positivo, lo que quiere decir que el negocio es viable, ya que este presenta el punto 
de equilibrio, por cuanto para los siguientes dos años se evidencia que la comercialización 
del producto es viable para seguir operando, obteniendo el retorno de la inversión en el 
primer año, junto con utilidades respectivas de un 29% para el primer año, luego para el 
segundo 53% , demostrando la viabilidad de esta propuesta de plan de marketing. 
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9. Resultados encuesta 
 
A continuación se relacionan los resultados de la encuesta realizada a los médicos 
veterinarios y asesores comerciales encargados de las compras para los almacenes 
agropecuarios mayoristas en la ciudad de Bogotá, localidad de chapinero. 
 Encuesta médicos veterinarios 
 
 
Encuesta a médicos veterinarios de los almacenes agropecuarios Ceba, Animal`s 
Ltda, Exiagricola, Concentrados del norte y Paisagro, clínicas veterinarias especializadas en 
mascotas de la localidad de chapinero con médicos líderes de opinión: clínica veterinaria 
villa animal, veterinaria zoohogar y veterinaria Dr. Camilo pinzón. 
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Fuente: Encuesta 
Para la gráfica N° 1 se puede evidenciar que el 50% de los encuestados presentan 
11 a 20 casos de las patologías relacionadas, y el otro 35.7% de 21 a 30 casos en la semana. 
  
 
Fuente: Encuesta 
La gráfica N° 2 se observa que los casos de consulta semanales se encuentran 
representados en un 58.8% especie canina y 41.6% felinos. 
80 % 
20 % 22.3 % 
77.7% 
100% 
100% 
  
82 
 
 
Fuente: Encuesta 
En la gráfica N° 3 Se puede establecer que en el 92,9% de los casos patológicos 
que se presentan, el tratamiento de prescripción es con uso de antibióticos. 
 
Fuente: Encuesta 
La gráfica N° 4 nos muestra que del 92,9% de los tratamientos con antibióticos el 
46,2% corresponde a amoxicilina + clavulanato, y el 23,1% a enrofloxacina siendo los 
tratamientos de mayor elección en el momento de tratar estas patologías. 
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Fuente: Encuesta 
La gráfica N° 5 evidencia que el 64,3% de los médicos veterinarios buscan todos 
los beneficios en cuanto a efectividad, seguridad, rápida acción y amplio espectro. Tan solo 
el 21,4% busca efectividad. 
 
Fuente: Encuesta 
        Gráfica N° 6. Para el 92,9% de los médicos veterinarios encuestados tienen 
conocimiento del producto marboquin®. 
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Fuente: Encuesta 
         Gráfica N° 7. La razón por la cual los médicos veterinarios usan el producto 
marboquin®  se debe a sus buenos resultados, seguridad  y efectividad en el tratamiento de 
las patologías tratadas. 
 
Fuente: Encuesta 
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Gráfica N° 8.  Para el 64.3% de los médicos veterinarios  tienen relevancia el precio. 
 Asesores líderes de mostrador 
 
        Encuesta realizada a asesores comerciales líderes de mostrador en los almacenes 
mayoristas agropecuarios Ceba, Animal`s Ltda, Exiagricola, Concentrados del norte y 
Paisagro; los cuales son distribuidores directos de la línea de mascota de compañía 
california. 
 
 
Fuente: Encuesta 
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           La Gráfica N° 1.  Nos muestra que para el 100% de los asesores se presentan dueños 
de mascotas buscando medicamentos que controlen las patologías mencionadas. 
 
Fuente: Encuesta 
         Gráfica N° 2. La frecuencia con la cual se presentan dueños de mascotas preguntando 
por medicamentos que solucionen estas patologías son de 11 a 20 veces con el 38.5%, 
seguido de 1 a 10 veces con el 30.8%. 
 
 
Fuente: Encuesta 
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           Gráfica N° 3. Los antibióticos más representativos son la amoxicilina+clavuranato 
con el 38.5% y la enrofoxacinas 30.8%. 
 
Fuente: Encuesta 
            Gráfica N° 4. Evidencia que el 92.3% de los asesores formularían un antibiótico que 
cumpla con las características en cuanto a un efecto rápido, seguro y de amplio espectro. 
 
 
Fuente: Encuesta 
               Gráfica N° 5. Para el 76.9% de los asesores el precio es un factor importante en el 
momento de formular. 
  
88 
 
 
 
Fuente: Encuesta 
              La Gráfica N° 6. Evidencia que el 100% de los asesores conoce el antibiótico 
llamado marboquin®   
 
 
Fuente: Encuesta 
            Gráfica N° 7. Respecto al uso de marboquin®  el 100% de los asesores han 
evidenciado que los resultados son satisfactorios. 
  
89 
 
 
Fuente: Encuesta 
              Gráfica N° 8. El 100% de los asesores formularia el antibiótico de nombre 
marboquin®. 
 
 
Fuente: Encuesta 
          Como se observa en la Gráfica N° 9. El 69.2% de los asesores hablarían del 
antibiótico marboquin® pensando en cambiar la decisión de compra del dueño de la 
mascota. 
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10. Conclusiones 
 
Las patologías respiratorias, dermatológicas, urinarias y óticas, son hoy en día una 
de las causas de consultas de mayor consideración en clínicas, consultorios y 
establecimientos agropecuarios especializados en mascotas, razón por la cual se hace 
evidente contar con excelentes productos farmacológicos que sean rápidos, seguros y de 
amplio espectro, los cuales contrarresten todas estas enfermedades que no solo afectan a las 
mascotas, sino también a sus propietarios. 
Marboquin® como Antibiótico de última generación, de amplio espectro y 
enfocado a tratamientos eficaces en patologías ya anteriormente enunciados tanto en 
caninos como en felinos, goza de una excelente percepción por parte médicos veterinarios y 
asesores técnicos comerciales del sector en cuanto a calidad, óptimos resultados al ser 
prescriptos y utilizados en sus pacientes. 
Para los especialistas del sector veterinario y más exactamente en el de mascotas, 
es de suma importancia en el momento de ser prescrita un formula medica que el fármaco a 
utilizar sea el de mayor seguridad desde de todo punto de vista para sus pacientes; en el 
caso específico de los felinos “Especie animal muy susceptible de manera negativa al uso 
de algunos fármacos o sustancia externas”, el producto Marboquin® cuyo ingrediente 
activo es un Fluoroquinolado ( Marbofloxacina), es casi nula la probabilidad de afectar esta 
especie, constituyéndolo como uno de los primeras opciones de elección en sus 
tratamientos. 
Todas las estrategias planteadas en el plan de marketing son el resultado del 
trabajo en campo, del cual se obtuvo información relevante por parte de la empresa, sus 
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proveedores y clientes finales, almacenes agropecuarios y clínicas veterinarias, enfocadas al 
posicionamiento del producto y aumento de su participación en el mercado. 
Basados en los resultados de ventas obtenidos en el pasado año 2016 y haciendo 
un comparativo de lo que se lleva a octubre de 2017, es evidente que el producto 
Marboquin® tiene grandes posibilidades de ocupar una porción más amplia del mercado de 
fármacos para mascotas en especial perros y gatos, dado que en la actualidad no cuenta con 
competencia en cuanto a las características de su producto. 
Igualmente, las evidencias demuestran que el mercado de las mascotas viene 
creciendo rápidamente y nuestro país no es la excepción, lo cual, sumado a la creciente 
resistencia que presentan muchas bacterias frente a los antibióticos tradicionales, hacen que 
el producto Marboquin® tenga amplias posibilidades de lograr un posicionamiento que 
ronde el 25% del mercado frente a los gigantes de la industria. 
Finalmente, los cálculos demuestran que la implementación de esta propuesta de 
marketing es viable en el mediano plazo. Dado que, tan solo en los primeros meses de su 
puesta en práctica la inversión inicial será recuperada, y al cabo del primer año el margen 
de ganancias será del 23% y en el segundo año se alcanzara un margen del 53% si este 
llegase a profundizarse las ganancias después de 4 años superarían el 200%.   
La importancia, de este plan de marketing es que por medio del trabajo 
investigativo realizado se logra entender cuál es la necesidad existente en el mercado para 
formular una propuesta de valor real para los clientes, lo cual debe traducirse en resultados 
a partir de un análisis estratégico previo al desarrollo de la estrategia. 
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11. Recomendaciones 
 
 
Después de realizar un trabajo teórico-práctico y de recopilar información sobre el 
mercado de mascotas, los comportamientos de los consumidores, y distintas estrategias de 
marketing, además, de realizar un ejercicio de evaluación financiera se recomienda para la 
empresa Compañía California S.A lo siguiente. 
Realizar un lanzamiento de Marboquin® por medio de Organizaciones como 
VEPAS, con la finalidad de agrupar a la mayor parte de profesionales del gremio 
veterinario dedicado a las mascotas y recordarles al igual que reiterar las bondades del 
producto Marboquin®, creando un grado de recordación y posicionamiento en la mente del 
médico veterinario prescriptor. 
Los incentivos a los veterinarios por cumplimientos de metas de compra: los 
veterinarios encargados de las compras en los almacenes mayoristas y otros veterinarios 
propietarios de los consultorios, ven en el producto Marboquin® una oportunidad de 
negocio y compra por las propiedades e ingrediente activo único en el mercado, los cuales 
se ven reflejados en los resultados en el uso del mismo. 
Como se observó en la encuesta, el producto Marboquin® puede llegar a tener un 
gran potencial en el mercado de los consultorios veterinarios y almacenes agropecuarios, ya 
que es un producto especializado en el tratamiento de estas patologías y se puede formular 
de forma periódica, llegando a tener posicionamiento en la mente top of mind de los 
veterinarios y asesores de los almacenes los cuales pasan a ser decisores de importancia en 
el sector del cuidado de las mascotas. 
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Las estrategias de comunicación deben dirigirse al médico veterinario y asesores 
comerciales en los almacenes agropecuarios líderes de opinión incentivando la formulación 
del producto Marboquin® dando a conocer la asesoría técnica por parte de los 
profesionales de la empresa en los puntos de ventas en este caso almacenes veterinarios 
mayoristas, clínicas veterinarias teniendo en cuenta que en estos sitios es donde se presenta 
la mayor afluencia de los propietarios de mascotas, a su vez es importante contar con el 
brochure con las especificaciones técnicas del producto con el fin de buscar recordación de 
la marca Marboquin® y fidelización del cliente. 
Crear un departamento de publicidad y mercadeo que se encargue de llevar a cabo 
las estrategias necesarias para posicionar el producto Marboquin® en el mercado de 
fármacos para mascotas, igualmente, mantener contacto frecuente con los veterinarios y 
vendedores de mostrador quienes son los que tienen el contacto final con el público. 
Ciertamente, se recomienda a la empresa Compañía California S.A tener en 
cuenta, desarrollar una página web que permita a los clientes tener una mayor interacción 
con la empresa y sus productos, lo cual además le va permitir llegar a más personas de 
manera más eficaz y controlable. 
Ciertamente, es importante que la empresa de mayor prioridad al posicionamiento 
de la marca por medio digitales, están las redes sociales que son indispensables para 
vender, están los mensajes vía whatsapp, ya que son los medios más fáciles y económicos 
de los cuales puede hacer uso la empresa para mover de manera más eficaz sus productos. 
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13. Anexos 
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Encuesta Antibióticos (Asesores comerciales) 
 
De acuerdo con la variedad de patologías que presentan las mascotas y la diversidad de 
productos para tratarlas se quiere estudiar las bases con las que cada centro veterinario tiene 
en cuenta en el momento de formular dichos productos por lo cual se presenta la siguiente 
encuesta que tarda en contestar aproximadamente 5 minutos. Sus datos serán confidenciales 
y solo se compartirán para fines investigativos del mercado. 
 
Nombre:                        _______________________ 
Empresa en la cual trabaja: _______________________ 
Profesión:                             _______________________   
Cargo:                                  _______________________ 
 
1. ¿Llegan a su mostrador, dueños de mascotas preguntando por medicamentos que 
controlen patologías en vías respiratorias, urinarias y dermatológicas ?. 
              _____ Sí      _____ No 
2.  Si es el caso, ¿Cuántas veces en la semana, llegan a su mostrador, dueños de 
mascotas preguntando por medicamentos que controlen patologías en vías 
respiratorias, urinarias y dermatológicas, para ellas?  
Sí                _________                      No                ________ 
1   a 10 veces _______      11 a 20 veces _______ 
21 a 30 veces _______                      31 a 40 veces _______ 
41 a 50 veces _______                      Más de 50      ________                                            
 
3. Si, su respuesta anterior fue afirmativa cuál de los siguientes antibiótico usted 
indicaría para el control de dichas patologías.  
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Enrofloxacinas  ____________                      Amoxicilina + Clavuranato 
_____________ 
Cefalexinas       ____________                      Otros ¿Cuál?                        
_____________ 
 
4. ¿Formularia usted un producto antibiótico el cual tuviese un efecto rápido, seguro y 
de amplio espectro, a las personas que vienen a consultar problemas de este tipo de 
patología con relación a sus mascotas? 
_____ Sí      _____ No 
 
5. ¿Para usted es muy importante el tema del precio de los productos cuando los va a 
formular, a los  dueños de mascotas tratantes? 
_____ Sí      _____ No 
 
6. ¿Conoce usted o ha escuchado en el mercado farmacéutico veterinario sobre un 
antibiótico fluroquilonado llamado Marboquin®? 
_____ Sí      _____ No 
 
 
7. Si su repuesta anterior es afirmativa, usted que ha escuchado o evidenciado de los 
resultados con respecto al uso de Marboquin® , por parte de los dueños de las 
mascotas tratantes o médicos prescriptores: Que con Marboquin®, han obtenido 
resultados  : 
 
____ Satisfactorios    ____ Regulares   ___ Malos 
 
 
8. ¿Formularia usted a los dueños de mascotas tratantes  el uso de Marboquin®? 
_____ Sí      _____ No 
 
 
9. Si fuese el caso de llegar el dueño de una mascota, preguntando con nombre propio 
un  antibiótico diferente a Marboquin® para tratamiento de patologías respiratorias, 
urinarias o dermatológicas. ¿Usted hablaría de Marboquin® y pensaría en cambiar 
la decisión de compra al dueño? 
_____ Sí      _____ No 
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Encuesta Antibióticos (Médicos veterinarios). 
 
De acuerdo con la variedad de patologías que presentan las mascotas y la diversidad de 
productos para tratarlas se quiere estudiar las bases con las que cada centro veterinario tiene 
en cuenta en el momento de formular dichos productos por lo cual se presenta la siguiente 
encuesta que tarda en contestar aproximadamente 5 minutos. Sus datos serán confidenciales 
y solo se compartirán para fines investigativos del mercado. 
 
Nombre:                              _______________________ 
Empresa en la cual trabaja: _______________________ 
Profesión:                             _______________________   
Cargo:                                  _______________________ 
 
1) Semanalmente que cantidad de pacientes  mascotas llegan a  su consultorio, a causa 
de patologías en piel, riñones, oídos y vías respiratorias. 
 
1   a  10_______                              21  a  30_______               Más de 41_______ 
 
 
11 a 20_______                              31  a   40________ 
 
 
2) Con relación a la anterior pregunta, que cantidad de la totalidad de sus pacientes 
semanales, son de especie  felinos y cuantos los caninos.    
PACIENTES SEMANALES                          FELINO                   CANINO 
 
     1      a      10                                             _________                  ___________ 
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     11    a      20                                             _________                  ___________ 
     21    a      30                                            __________                 ____________ 
    31     a      40                                           ___________                ____________      
                Más de     41                                           ___________                ____________ 
 
 
3) ¿Utiliza usted Antibiótico, como tratamiento en sus pacientes que presentan las 
patologías inicialmente mencionadas? 
                 
             Sí   __________                                     No   ___________     
                                         
4) Si su anterior respuesta fue afirmativa, de los siguientes Antibióticos cual o cuales 
utiliza usted para realizar un tratamiento de control rápido y efectivo, en sus 
pacientes con las patologías antes mencionadas 
 
      Enrofloxacina  __________                    Amoxicilina + Clavulanato __________ 
 
      Cefalexina      ___________                     Otro        
________________________ 
 
 
5) Que busca usted en un producto de tipo antimicrobiano (antibiótico), para tenerlo 
como opción primaria en el momento de formular y tratar  sus pacientes con  
infecciones bacterianas. 
         Efectividad       _______________                                     Seguridad             
___________ 
         Que sea Rápido   ______________                                   Amplio espectro   
____________ 
         Todas las anteriores ______________                               Otros, ¿Cuál?         
____________ 
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6) ¿Conoce o a escuchado de Marboquin®?  
Sí ________                                                      No _________ 
 
7) Si su respuesta anterior es afirmativa, usted  utiliza o utilizaría en sus pacientes 
Marboquin® y ¿por qué?  
 Sí ______                                                           No ______ 
 
¿Por qué?   ___________________________ 
 
 
8) ¿En el momento de usted prescribir una terapia de antibiótico en pacientes que lo 
requieran, tiene relevancia el precio del producto para realizar su formulación y 
recomendación? 
 
   Sí _______                                                         No ___________ 
 
 
 
 
 
 
 
 
